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Latar belakang masalah dari penelitian ini adalah semakin meningkatnya 
persaingan bisnis khususnya dunia usaha yang sangat berkembang yang dapat 
memberikan efek yang baik dan buruk bagi setiap perusahaan bisnis, dimana 
perusahaan dituntut untuk terus menganalisis lingkungan internal dan eksternal 
bagi perusahaan khususnya Swalayan Yasir. Masalah yang ada pada penelitian ini 
yaitu stratrgi apa yang dilakukan Swalayan Yasir untuk meningkatkan 
pengembangan usaha serta mengetahui apa saja dampak negatif, kekuatan, 
ancaman dan juga peluang untuk menarik masyarakat agar tetap bertahan di 
perusahaan tersebut. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 
bagaimana lingkungan internal dan eksternal perusahaan dan posisi perusahaan 
saat ini, serta alternatif strategi yang dapat di gunakan untuk mengembangkan 
suatu perusahaan.  
Pembahasan pada penelitian ini berkaitan tentang pengembangan Swalayan Yasir 
dengan metode analisis SWOT dimana dengan teori ilmu yang mempelajari 
tentang strategi dan pengembangan usaha.  
Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif. Subjek penelitian ini adalah 
struktular perusahaan dengan sumber data yang di gunakan adalah data primer dan 
skunder. Teknik pengumpulan data yaitu dengan wawancara dan kuesioner, dan 
teknik pengolahan data yaitu menggunakan analisis matriks IFE, matriks EFE, 
matriks IE dan matriks  SWOT. 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti dapat diketahui yaitu dengan 
total skor hasil dari nilai Matriks IFE yaitu 2,61, sedangkan total nilai skor yang 
diperoleh dari nilai Matriks EFE yaitu 2,57. Kemudian hasil dari kedua nilai total 
skor IFE dan EFE di gabungkan dan diperoleh Matriks IE dengan strategi 
Penetrasi Pasar dan Pengembangan Produk. Maka posisi Matriks IE pada sel V 
dibagian kedua yaitu Jaga dan Pertahankan. Selanjutnya yaitu setelah IFE, EFE 
dan IE, Maka didapatkan Matriks SWOT yaitu dengan Strategi SO 
Memperbanyak jenis produk untuk Swalayan Yasir dalam bahan pertimbangan 
konsumen, Membagi tugas kepada sebagian karyawan gudang untuk penjemputan 
barang langsung ke produsen penyedia barang untuk Swalayan Yasir. Strategi WO 
Mengatur ulang jadwal kerja karyawan untuk meningkatkan kualitas disiplin kerja 
karyawan, Meningkatkan pengawasan pemilik maksimal tiga kali dalam 
seminggu. Strategi ST Penguatan dan pengembangan kerjasama jangka panjang 
dengan menyediakan produk yang berkualitas di Swalayan Yasir untuk menjamin 
masyarakat dalam berbelanja yang telah tersedia. Strategi WT  Memperluas 
daerah pasar pembelian bahan baku di Swalayan Yasir Pijorkoling.   
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
A. Konsonan 
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab 





Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا
 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (a  ̇ Es (dengan titik di ataṡ  ث
 Jim J Je ج
 ḥa ḥ ح
Ha (dengan titik di 
bawah) 
 Kha Kh Ka dan ha خ
 Dal D De د
 (al  ̇ Zet (dengan titik di ataṡ  ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syin Sy Es ش
 ṣad ṣ ص
Es (dengan titik di ba 
wah) 
 ḍad ḍ ض
De (dengan titik di 
bawah) 
 ṭa ṭ ط
Te (dengan titik di 
bawah) 
 ẓa ẓ ظ
Zet (dengan titik di 
bawah) 
 ain .‗. Koma terbalik di atas‗ ع
 Gain G Ge غ
 Fa F Ef ف
 Qaf Q Ki ق
 Kaf K Ka ك





 Mim M Em م
 Nun N En ن
 Wau W We و
 Ha H Ha ه
 Hamzah ..‘.. Apostrof ء
 Ya Y Ye ي
 
B. Vokal 
Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia,  terdiri dari vocal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
1. Vokal Tunggal adalah vocal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 
tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 fatḥah A A 
 Kasrah I I 
 ḍommah U U وْ 
 
2. Vokal Rangkap adalah vocal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 
gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 
Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 
.....  fatḥah dan ya Ai a dani ي 
 fatḥah dan wau Au a dan u ......ْوْ 
 
3. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 







ى..َ...... ا..َ..  fatḥah dan ali fatau ya  ̅ a dan garis atas 
 Kasrah dan ya   I dan garis dibawah ...ٍ..ى






C. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk tamarbutah ada dua: 
1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat harkat 
fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 
2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat 
sukun, transliterasinya adalah /h/. 
Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh 
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah 
maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 
D. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf  yang diberitanda syaddah itu. 
E. Kata Sandang 
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 
yaituال . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 
antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 
yang diikuti oleh huruf qamariah. 
1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf 






2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 
didepan dan sesuai dengan bunyinya. 
F. Hamzah 
Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof .Namun, itu hanya terletak di tengah dan 
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 
karena dalam tulisan Arab berupa alif. 
G. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis 
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 
sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang 
dihilangkan maka dalamt ransliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan 
dengan dua cara: dapat dipisah perkata dan dapat pula dirangkaikan. 
H. Huruf Kapital 
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 
huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 
juga. Penggunaan huruf capital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 
diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang 
ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf 





Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan 
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan 




Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 
 
 
Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-Latin, 
Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan Pengembangan Lektur 
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A. Latar Belakang Masalah 
Sebuah perusahaan didirikan untuk menghasilkan keuntungan dalam dunia 
bisnis jasa ritel disebabkan oleh meningkatnya kebutuhan konsumen dan 
kebutuhan pangsa pasar. Berpikir dinamis merupakan tindakan mengisi 
perspektif yang cenderung terabaikan di lokasi sekitar swalayan dalam 
kejadian jangka panjang maupun jangka pendeknya. Disamping itu dunia usaha 
yang begitu berkembang dengan pesat, mengharuskan pemilik perusahaan 
untuk dapat menganalisis seperti apa perusahaan, harus tau apa kelemahan dan 
kekuatan perusahaan serta peluang apa saja yang dapat diambil untuk 
meningkatkan usahanya.  
Seiring dengan perkembangan zaman disaat sekarang ini banyak 
masyarakat yang beralih dalam berbelanja untuk memenuhi kebutuhan sehari-
harinya, seperti kegiatan-kegiatan besar dan lebih modern telah banyak 
memasuki perkotaan banyak investor yang  masuk ke Indonesia untuk 
membangun pasar-pasar modern, seperti Swalayan dan  dibangun dengan 
fasilitas serta kelengkapan barang-barang yang memperjualbelikan kebutuhan 
masyarakat.   
Perkembangan pasar modern di Kota Padangsidimpuan saat ini mulai 
berkembang, hal ini ditandai dengan banyaknya berdiri Swalayan-Swalayan 





maju dengan adanya pusat perbelanjaan yang modern mengakibatkan 
perubahan perilaku konsumen terhadap berbelanja lebih efisien.   
Dimana pasar modern menyajikan kebutuhan yang diperlukan oleh setiap 
konsumen dengan mudah  dibanding pasar tradisional, adapun nama Swalayan 
yang ada di Kota Padangsidimpuan antara lain Rahmat Syariah, Dawa 
Market,To serba rahmat, Indomaret, Swalayan 88, Aman swalayan, Marison 
Swalayan, Swalayan Yasir, dan Alfa midi. Keberadaan Swalayan ini secara 
ekonomi tentu akan menimbulkan persaingan dan masing-masing akan 
melakukan terobosan baru untuk mendapatkan pelanggan, sehingga pelaku 
bisnisnya dapat memberikan pelayanan prima dengan harapan pelanggan yang 
datang melakukan kunjungan untuk melakukan transaksi dan sekaligus menjadi 
pelanggan tetap pada hari-harinya. Persaingan yang sehat adalah dengan tidak 
melakukan kecurangan, bersaing yang sehat dengan mengikuti ketentuan-
ketentuan yang ada bukan dengan kecurangan karena takut kalah dengan 
saingan usahanya sendiri. 
Strategi adalah rencana yang disatukan untuk menyeluruh dan terpadu 
yang mengaitkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan 
lingkungan, dan dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan 
dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat.
1
 Strategi diperlukan oleh 
perusahaan untuk mengatasi persaingan, baik produk sejenis maupun produk 
substitusi yang perkembangannya semakin pesat seiring perkembangan 
teknologi, yang dimana kita ketahui bahwa suatu kelebihan ataupun daya tarik 
                                                             
1Abdul Rivai Darsono Prawironegoro, Manajemen Strategis (Jakarta: Mitra Media, 





setiap Swalayan selalu berbeda dan juga perkembangan teknologi semakin 
canggih, contohnya dalam melakukan pembelian ataupun pembayaran 
konsumen dapat dilakukan dengan kartu member ataupun Cheeft yang 
sewaktu-waktu bisa di tukar dengan hadiah yang disediakan Swalyan Yasir 
tersebut.  
Adapun strategi yang dilakukan Swalayan Yasir adalah strategi marketing. 
Strategi marketing mencakup tentang pembelian yang meliputi keputusan 
konsumen mengenai apa yang dibeli, apakah membeli atau tidak, kapan 
membeli, dimana membeli, dan bagaimana cara membayarnya. Termasuk 
didalamnya adalah Swalayan dimana dia akan membelinya serta cara 
pembayaran yang akan dibelinya ini disebutkan keputusan Pembelian.
2
 
Marketing mix tersebut merupakan satu perangkat yang akan menentukan 
tingkat keberhasilan pemasaran bagi perusahaan. Dan semua ini ditujukan 
untuk memberikan kepuasan kepada segmen pasar atau konsumen. 
Pemasaran adalah sebagai suatu proses sosial dan magerial yang membuat 
individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang 
lain.
3
 Pemasaran disebut juga sebagai suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-
kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan 
                                                             
2 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen, Teori Penerapannya Dalam Pemasaran (Bogor: 
Ghalia Indonesia, 2011), hlm. 175. 









Maka pemasaran dalam pandangan islam merupakan solusi pada 
kebutuhan dari penerapan bisnis yang sesuai dengan nilai syariah. Ada empat 
hal yang menjadi perlu diperhatikan dalam mengelola bisnis berdasarkan nilai-
nilai moral islam yaitu:
5
 
1. Shiddiq adalah seseorang yang berperilaku jujur dalam setiap ucapan 
dan dalam menawarkan dan memasarkan bisinisnya. 
2. Amanah adalah seseorang yang dapat dipercaya, bertanggung jawab. 
3. Fathanah adalah seseorang yang cerdas dan intelektual. 
4. Thabligh adalah seseorang yang dapat dipercaya dalam menyampaikan 
sesuatu dengan tutur kata yang benar dan kata yang tepat. 
SWOT adalah akronim untuk kekuatan (Strenghts), kelemahan 
(Weakness), peluang (Opportunities), dan ancaman (Theats) dari lingkungan 
eksternal perusahaan. SWOT digunakan untuk menilai kekuatan-kekuatan dan 
kelemahan-kelemahan dari sumber daya yang dimiliki perusahaan dan 
kesempatan-kesempatan eksternal dan tantangan-tantangan yang dihadapi.
6
 
Analisis SWOT umumnya digunakan sebagai kerangka dasar strategi 
perusahaan, produk atau pemasaran dengan cara membuat daftar kekuatan, 
kelemahan, peluang dan tantangan yang selanjutnya akan menentukan strategi 
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perusahaan dalam menanggapi persaingan, mengantisipasi situasi serta 
mencapai tujuan. 
Setiap perusahaan berupaya meningkatkan posisi produknya dalam 
persaingan terutama dalam kegiatan bisnis maka upaya yang dilakukan 
Swalayan Yasirmelalui kegiatan penelitian dan pengembangan, dengan ini 
maka peningkatan yang dirasakan oleh Swalayan tersebut dapat mengambil 
keuntungan yang besar akan tetapi malah kebalikan dari yang diharapkan 
dengan adanya persaingan yang ketat antara grosir dan toko-toko lainnya serta 
usaha produk yang sama dijualkan maka terlihat jelas bahwa jumlah penjualan 
dan pembeli di Swalayan Yasir Pijorkoling semakin menurun karena adanya 
persaingan sehingga mengakibatkan pelanggan beralih pada toko lain.    
Swalayan Yasir merupakan salah satu Swalayan yang berdiri dan terletak 
di Pijorkoling, yang dimana menyediakan kebutuhan masyarakat dan Fasilitas 
yang lengkap serta nyaman bagi konsumen untuk melakukan aktivitas 
pembelian. Swalayan Yasir juga menetapkan harga yang terjangkau dan 
didukung oleh kualitas produk yang terjamin yang menjadikan konsumen 
yakin dan ingin menjadi pelanggan tetap di Swalayan Yasir tersebut.
7
 
Salah satu strategi yang dilakukan Swalayan Yasir untuk mengembangkan 
usahanya dilakukan dengan pemanfaatan peluang dari berbagai segi usaha, 
dengan kemampuan seseorang untuk melihat suatu peluang bisnis maka 
dengan sendirinya dia telah menciptakan banyak keuntungan, kemudian dari 
usaha yang dibuat pasti akan membutuhkan tenaga kerja dan kemudian dapat 
                                                             





memberikan peluang baru untuk masyarakat untuk bekerja sehingga 
keuntungan timbal balik dari keduanya terlihat yang pada awalnya berasal dari 
kemampuan seseorang melihat peluang usahanya. 
Kemampuan Usaha Swalayan Yasir dalam mengembangkan usaha serta 
analisis internal dan eksternal yang diterapkan untuk dapat bersaing mampu 
mengembangkan usaha yang berbeda. Adapun analisis internal pada Swalayan 
Yasir yaitu karyawan yang tidak menetap sehingga pelanggan ataupun 
konsumen dapat beralih ke Swalayan lain, dan adapun analisis eksternalnya 
disebabkan adanya persaingan yang berbeda dan produk yang sama 
mengakibatkan turunnya jumlah pelanggang ataupun konsumen yang beralih 
ke perusahaan lainnya. Dari latar belakang yang diuraikan maka peneliti 
tertarik untuk mengambil penelitian dengan judul “Strategi Pengembangan 
Usaha Swalayan Yasir dengan Metode Analisis SWOT (Studi Kasus 
Swalayan Yasir Pijorkoling)”. 
B. Batasan Masalah 
Batasan Masalah pada skripsi ini adalah pada analisis lingkungan Internal 
dan Eksternal Swalayan Yasir Pijorkoling untuk perumusan altenatif  strategi 
dalam pengembangan usaha bagi pemilik Swalayan Yasir Pijorkoling. 
C. Batasan Istilah  
Penelitian ini dilakukan dengan menganalisis lingkungan internal 
perusahaan terdiri dari kekuatan dan kelemahan, kemudian lingkungan 
eksternal perusahaan yang terdiri dari peluang dan ancaman. Setelah kedua 





perusahaan saat ini dan strategi apa yang bisa digunakan Swalayan Yasir untuk 
mengembangkan usahanya. 
D. Rumusan Masalah  
Berdasarkan Latar Belakang, Batasan Masalah, dan Batasan Istilah maka 
dapat dirumuskan Masalah Penelitiaan sebagai berikut:  
1. Bagaimana kondisi usaha Swalayan Yasir jika dianalisis dengan matode 
SWOT? 
2. Strategi apa yang dapat dilakukan Swalayan Yasir berdasarkan hasil analisis 
SWOT? 
E. Tujuan Penelitian  
Adapun Tujuan Penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui kekuatan, kelebihan, peluang dan ancaman yang 
didapatkan Swalayan Yasir dengan metode SWOT. 
2. Untuk mengetahui Strategi dan peningkatan yang didapatkan Swalayan 
Yasir dengan pengembangan usaha melalui metode SWOT. 
F. Kegunaan  Penelitian 
1. Bagi Peneliti 
Menambah dan memperluas pengetahuan secara pengalaman dalam 
menerapkan teori-teori yang diperoleh diperkuliahan khususnya yang 
berhubungan dengan strategi pengembangan usaha Swalayan Yasir 







2. Bagi Swalayan Yasir Pijorkoling 
Dapat dijadikan masukan bagi perusahaan untuk menilai keberhasilan 
perusahaan dalam hal yang baik tidak bertentangan dengan nilai-nilai 
agama mengenai Strategi Pengembangan Usaha Swalayan Yasir Dengan 
Metode Analisis SWOT (Studi Kasus Swalayan Yasir Pijorkoling). 
G. Sistematika Pembahasan 
Untuk mempermudah penelitian ini sesuai dengan permasalahan yang 
ada maka peneliti menggunakan sistematika menjadi lima bab pada masing-
masing bab terdiri dari sub dengan rincian sebagai berikut: 
Bab I Pendahuluan meliputi: Latar Belakang Masalah, Batasan 
Masalah, Batasan Istilah, Rumusan Masalah, Tujuan Penelitian, Manfaat 
Penelitian, serta Kegunaan Penelitian. 
Bab II menjelaskan mengenai landasan teori yang berisikan tentang 
Strategi Pengembangan Usaha Swalayan Yasir Dengan Metode Analisis Swot 
(Studi Kasus Swalayan Yasir Pijorkoling). Teori dalam bab ini dimaksudkan 
untuk dasar dalam memecahkan masalah yang meliputi: kajian teori, hasil 
penelitian yang relevan. Dalam bab ini juga disebutkan penelitian terdahulu 
dari penelitian ini. 
Bab III menjelaskan mengenai dimanakah lokasi dan waktu penelitian 
yang dilakukan oleh peneliti. Serta bagaimana peneliti mengambil data, 
apakah melalui kuisioner, dokumen atau wawancara dalam penelitian. Pada 






Bab IV merupakan hasil penelitian yang terdiri dari deskriptif data, 
pengujian, pembahasan hasil penelitian dan keterbatasan penelitian. Secara 
umum, seluruh sub bahasan yang ada dalam hasil penelitian adalah 
membahas tentang hasil penelitian. Dimulai dari pendeskripsian data yang 
diteliti secara rinci kemudian melakukan pengujian analisis data 
menggunakan teknik analisa yang dilakukan, dan kemudian membahas 
tentang hasil yang diperoleh. 
BAB V merupakan bab penutup dari keseluruhan isi skiripsi yang 
memuat kesimpulan dan saran-saran dalam penelitian ini, bab ini merupakan 




















A. Kerangka  Teori 
1. Pengertian Strategi 
Strategi adalah proses manajerial untuk mengembangkan dan menjaga 
keserasian antara tujuan perusahaan, sumber daya perusahaan, dan peluang 
pasar yang terus berubah, dengan tujuan untuk membentuk dan 
menyesuaikan usaha perusahaan dan produk yang dihasilkan sehingga bisa 
mencapai keuntungan dan tingkat pertumbuhan yang menguntungkan.
8
 
Strategi adalah rencana berskala besar dalam mengupayakan tingkat 
keuntungan yang ditetapkan sedemikian rupa sehingga memungkinkan 
organisasi berinteraksi secara efektif dengan lingkungan dalam kondisi 
persaingan yang diarahkan pada optimalisasi pencapaian tujuan yang sama. 
Dalam meningkatkan strategi ini ada baiknya harus di ikutkan dengan 
strategi pemasaran serta bauran apa saja yang bisa membantu perusahaan 
tersebut.  
Pemasaran adalah usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
para nasabahnya terhadap produk dan jasa, untuk mengetahui kebutuhan dan 
keinginan konsumen, maka setiap perusahaan perlu melakukan riset 
pemasaran karena dengan melakukan riset inilah dapat diketahui keinginan 
dan kebutuhan yang sebenarnya.
9
 Pemasaran sebagai sebuah proses sosial 
dan manajerial dimana individu-individu dan kelompok-kelompok 
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mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, 
penawaran, dan pertukaran produk-produk atau nilai dengan pihak-pihak 
lainnya.
10
 Pemasaran disebut juga sebagai suatu sistem keseluruhan dari 
kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang 




Konsep pemasaran konvensional modern yang di perhatikan adalah 
bagaimana agar produk baru dikenal oleh pasar dan diterima, pemasaran 
tidak terbatas dalam bisnis saja, kapan saja berusaha menyakinkan 
seseorang untuk berbuat sesuatu seperti menghemat listrik dan donor darah, 
maka memilih pasangan itu telah terlibat dalam pemasaran. Jadi, pemasaran 
mempunyai makna kemasyarakatan yang luas. Sebenarnya, pada saat ini 
pandangan masyarakat memang lebih sesuai untuk pemasaran. Kegiatan 
pemasaran bisnis yang modren secara umum merupakan akibat dari 
pandangan masyarakat terhadap pemasaran.
12
 
Pasar dan pemasaran memiliki tingkat ketergantungan yang tinggi dan 
saling memengaruhi satu sama lain. Dengan kata lain, setiap ada kegiatan 
pasar selalu diikuti oleh pemasaran dan setiap kegiatan pemasaran untuk 
mencari atau menciptakan pasar.  
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Konsep Strategi bisnis dalam Islam yang diperhatikan adalah 
bagaimana cara si produsen untuk mempromosikan barang dagangan kepada 
konsumen dalam bentuk syariah, agar proses jual beli yang dilakukan antara 
produsen dan konsumen saling memuaskan sesama kedua belah pihak. 
Yang dimaksud dengan strategi bisnis dalam Islam adalah harga yang dijual 
belikan sesuai dengan kemampuan konsumen.
13
  
Makna pemasaran yang lebih luas adalah tukar menukar antara individu 
maupun organisasi yang melibatkan sebagian besar aspek kehidupan bagi 
masyarakat. Hubungan ini tidak terbatas pada aspek bisnis saja, namun 
dapat melibatkan aspek sosial politik maupun teknologi. Pemasaran 
merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh 
para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan 
hidupnya untuk berkembang dan mendapatkan laba. 
Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 
mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki konsep pemasaran 
mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan 
yaitu lebih dikenal dengan bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah 
seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai 
tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran. 
Bauran pemasaran (Marketing mix) merupakan kombinasi variabel atau 
kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, variabel yang dapat 
dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau 
                                                             





konsumen. Pemasaran syariah adalah penerapan suatu disiplin bisnis 
strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Jadi pemasaran 
syariah dijalankan berdasarkan konsep keislaman yang telah diajarkan Nabi 
Muhammad Saw.  
Syariah berperan dalam pemasaran bermakna suatu pemahaman akan 
pentingnya nilai-nilai etika dan moralitas pada pemasaran, sehingga 
dihrapkan perusahaan tidak akan serta merta menjalankan bisnisnya demi 
keuntungan pribadi saja, supaya perusahaan bisa menjaga keseimbangan 
bisnisnya supaya stabil dan berkelanjutan.
14
 Jadi bauran pemasaran sangat 
penting diperhatikan pada saat awal pembentukan bisnis supaya tujan dan 
ketahanan perusahaannya mampu bersaing dipersaingan pemasaran. 
Sebagaimana dalam firman Allah Q.S al-Maidah ayat 100: 
                  
                    
 
Artinya : katakanlah, tidak sama yang buruk dengan yang baik meskipun 
banyaknya yang buruk itu menarik hatimu, maka bertakwalah 
kepada Allah hai orang-orang berakal agar kamu mendapat 
keberuntungan.  
 
Referensi pada apa yang disebut ―Thayyib‖ (baik) dan yang halal 
dengan dihadapkan dengan sesuatu yang ―Khabits‖ (jelek) serta haram 
adalah salah satu cara yang dapat dianggap sangat baik tersebut. Sesuatu 
                                                             






yang baik dan sesuatu yang  jelek tidak akan pernah sama.
15
 Penjelasan pada 
ayat ini yaitu konsumen diingatkan bahwa dalam hidup ini ada yang baik 
dan ada yang buruk ada tuntutan Allah, ada tuntutan setan dan rayuan nafsu. 
Jangan sampai kuantitas yang banyak dari keburukan memperdaya kamu 
sehingga memilihnya dan meninggalkan yang baik yang kuantitasnya 
sedikit. 
Setiap perusahaan selalu berusaha untuk mencapai keinginan supaya 
dapat tetap hidup, berkembang, dan mampu bersaing. Dalam rangka inilah, 
maka setiap perusahaam selalu menerapkan strategi dan cara pelaksanaan 
kegiatan pemasarannya. Kegiatan perusahaan berupa tingkat laba yang 
mesti diperoleh perusahaan dengan penjualan dengan jangka waktu tertentu. 
Kebijakan pemasaran tentunya sejalan dengan konsep pemasaran, yang 
menekankan pemberian pelayanan yang memuaskan kepada konsumen, 
melalui kegiatan dan strategi pemasaran yang terpadu dan memungkinkan 
diperolehnya keuntungan dalam jangka panjang. Yang merupakan strategi 
yang di jalankan perusahaan menyajikan produk pada segmen pasar tertentu 
yang merupakan sasaran pasarnya. 
Marketing Mix atau bauran pemasaran adalah kombinasi  dari strategi 
produk, harga, promosi, dan distribusi dalam pencapaian tujuan pemasaran. 
Marketing mix merupakan bagian dari strategi pemasaran dan berfungsi 
sebagai pedoman dalam menggunakan unsur-unsur atau variabel-variabel 
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pemasaran yang dapat dikendalikan pimpinan perusahaan,untuk  mencapai 
tujuan perusahaan dalam bidang pemasaran.
16
 
Persaingan terdekat perusahaan adalah mereka yang mengejar pasar  
sasaran yang sama dengan strategi yang sama pula. Strategi yang diterapkan 
oleh industri Swalayan Yasir tersebut tidak terlepas dari strategi persaingan.  




1) Produk  
Produk merupakan elemen yang sangat penting dalam Bauran 
Pemasaran karena produk merupakan sesuatu yang ditawarkan kepada 
konsumen untuk dikonsumsi untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen. 
2) Harga 
Penentuan harga penting bagi Perusahaan, harga merupakan satu 
faktor yang akan mempengaruhi permintaan, persaingan, dan pangsa 
pasar dalam suatu produk. Harga merupakan satu-satunya unsur dalam 
bauran Pemasaran, yang diberikan pemasukan atau pendapatan bagi 
Perusahaan. 
3) Promosi  
Dalam memasarkan produknya, perusahaan harus secara aktif 
mengkomunikasikan kepada konsumen tentang perusahaan maupun 
produk yang dijualnya baik dari segi kualitas mutu dan kualitas cita rasa 
                                                             
16Sofiian Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Rajawali Pers, 2017), hlm. 197-198. 
17Arie Rachmat Sunjoto, ―Strategi Pemasaran Swalayan Pamella Dalam Perspektif 





dan tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan, 
mempengaruhi dan membujuk serta mengingatkan target market 
tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. Sedangkan kegiatan 
promosi yang biasa dilakukan oleh perusahaan: 
a) Iklan (advertising) 
b) Promosi penjualan (sales promotion) 
c) Publisitas (publicity) 
d) Penjualan (personal selling) 
4) Distribusi (distribution) 
Setelah perusahaan memproduksi barang, menetapkan harga jual 
dan mengkomunikasikan barang kepada konsumen, maka usaha yang 
terakhir adalah menyalurkan barang tersebut agar sampai dipasar 
sehingga dapat dibeli dan dinikmati konsumen dengan menyalurkan 
jumlah tingkatan perantara yang berbeda. 
Tujuan strategi adalah keuntungan yang dapat dipertahankan, yang 
dapat muncul dari bagian manapun dari kegiatan organisasi, pasar 
perperan dalam menilai keuntungan ini, berkaitan dengan merek, 
strategi merek merupakan proses dimana tawaran produk atau jasa 
perusahaan diposisikan dalam benak pelanggan atau menghasilkan 
persepsi keuntungan. Tujuan dirumuskan dengan mempertimbangkan 
seluruh kekuatan yang terlihat dalam operasi organisasi. Perusahaan 
merupakan hasil usaha berpaduan untuk memuaskan semua pihak.
18
 
                                                             





Islam sudah mengatur tujuan strategi dalam bidang ekonomi dan 
memungkinkan setiap pribadi muslim mendapatkan kebutuhan hidupnya 
yang bersifat materi, untuk itu, Allah menghalalkan jual beli dan 
mengharamkan riba, kewajiban zakat atas harta orang-orang kaya, dan 
mendistribusikan kembali kepada kaum kafir yang terdapat dalam 
masyarakat (redistribusi incom). 
2. Pengembangan  Usaha 
Pengembangan usaha juga merupakan hal yang sangat penting 
diperhatikan untuk mengevaluasi suatu usaha sehingga dapat meningkatkan 
kemampuan teknis, teoritis, konseptual, dan moral karyawan sesuai dengan 
kebutuhan pekerjaan/ jabatan melalui pendidikan dan latihan. Supaya kita 
bisa mengembangkan usaha ataupun suatu bisnis terlebih dahulu harus bisa 
mengembangkan diri dalam memulai usaha karna dengannya orang yang 
ingin untuk tumbuh, belajar, dan berkembang secara terus-menerus, karena 
keinginan untuk tumbuh dan berkembang merupakan dorongan internal 
yang mendorong sesorang untuk selalu belajar, selalu menambah 
pengetahuan, dan selalu ingin lebih baik dari kondisi sebelumnya.
19
 
Menurut Buchori Alma dan Donni Juni Priansa Suatu perusahaan akan 
dapat berkembang jika, startegi yang dilakukan sesuai dengan perusahaan 
yang dimiliki. Strategi pengembangan perusahaan biasanya erat kaitannya 
dengan strategi pemasaran baik terhadap produk, harga, tempat maupun 
distribusi pemasaran. Strategi pemasaran adalah strategi bisnis, yang harus 
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memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi seluruh 
proses, menciptakan, menawarkan, pertukuran nilai, dari seorang produsen, 
atau satu perusahaan, atau perorangan, yang sesuai dengan ajaran Islam.
20
  
Perusahaan dapat mengembangkan strategi yang efektif dengan evaluasi 
kekuatan dan kelemahan internal serta peluang dan hambatan dari 
lingkungan, yang dikenal dengan analisis SWOT. Pada dasarnya adalah 
untuk memaksimalkan peluang dan meminimalkan hambatan dan 




Pedidikan meningkatkan keahlian teoritis, konseptual, dan moral 
karyawan,sedangkan latihan bertujuan untuk meningkatkan keterampilan 
teknis pelaksanaan pekerjaan karyawan, workshop bagi karyawan dapat 
meningkatkan pengetahuan lebih lagi di luar perusahaan. 
Pengembangan adalah upaya yang dilakukan oleh pemerintah, dunia 
usaha, dan masyarakat melalui pemberian bimbingan dan bantuan perkuatan 
untuk menumbuhkan dan meningkatkan kemampuan usaha kecil agar 
menjadi usaha yang tangguh dan mandiri. Pengembangan adalah setiap 
usaha memperbaiki pelaksanaan pekerjaan yang sekarang maupun yang 
akan datang dengan memberikan informasi mempengaruhi sikap-sikap atau 
menambah kecakapan.  
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Pengembangan dan pembaruan adalah dua hal yang sangat dibutuhkan, 
Rasulullah SAW mendorong ummatnya supaya selalu meningkatkan 
kualitas,cara kerja dan sasaran hidup, serta memaksimalkan potensi sumber 
daya alam semaksimal mungkin, karena Allah telah menciptakan alam 
semesta ini untuk memenuhi hajat hidup manusia.  
Pengembangan merupakan proses, cara, dan perbuatan untuk 
mengembangkan, sedangkan usaha merupakan suatu kegiatan dengan 
mengerahkan tenaga, pikiran, atau badan untuk mencapai suatu maksud 
pekerjaan (perbuatan, prakarsa, ikhtiar, daya upaya) untuk mencapai 
sesuatu. 
Jadi pengembangan usaha merupakan suatu perbuatan pengembangan 
dengan mengerahkan tenaga, pikiran, atau badan untuk mencapai suatu 
maksud dan tujuan. 
3. Perumusan Strategi/ Alternatif Strategi 
Para penyusun strategis tidak pernah dapat mempertimbangkan seluruh 
alternatif yang dapat menguntungkan perusahaan karena akan sangat banyak 
tindakan yang mungkin dan tak terbatasnya cara untuk menerapkan tindakan-
tindakan tersebut. Oleh karena itu, serangkaian strategi alternatif paling 
menarik yang bisa dikelola harus dikembangkan. Keuntungan, kerugian, 
biaya, dan manfaat strategi-strategi ini harus ditentukan mengidentifikasi dan 
mengevaluasi strategi alternatif  hendaknya melibatkan banyak manajer dan 
karyawan yang sebelumnya merumuskan pernyataan visi dan misi organisasi, 





setiap departemen dan divisi dalam perusahaan harus diikut sertakan dalam 
proses ini. Teknik-teknik perumusan strategi yang penting dapat 
diintegrasikan  ke dalam kerangka pengambilan keputusan tiga tahap, seperti 
strategi mengidentifikasi, mengevaluasi, dan memilih strategi. 
4. Analisis SWOT 
a. Pengertian Analisis SWOT 
Analisis SWOT adalah untuk menentukan tujuan usaha yang 
realistis, sesuai dengan kondisi perusahaan dan oleh karenanya 
diharapkan lebih mudah tercapai. SWOT adalah evaluasi terhadap 
keseluruhan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman tersebut analisis 
SWOT.  
SWOT diterapkan dalam kasus menentukan tujuan strategi 
manajemen pemasaran dapat diutarakan sebelum menentukan tujuan-
tujuan pemasaran yang ingin dicapai hendaknya perusahaan menganalisis 
kekuatan (Strenghts), kelemahan (Weakness), peluang (Opportunities), 
dan ancaman (Theats) dari lingkungan eksternal perusahaan. SWOT 
digunakan untuk menilai kekuatan-kekuatan dan kelemahan-kelemahan 
dari sumber daya yang dimiliki perusahaan dan kesempatan-kesempatan 
eksternal dan tantangan-tantangan yang dihadapi.
22
 Analisis SWOT 
diartikan sebagai analisa yang didasarkan pada logika yang dapat 
memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang (Opportunities), 
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b. Lingkungan Internal Perusahaan  
Analisis Lingkungan adalah pengamatan, penelitian dan 
penyelidikan yang mendalam dan menyeluruh mengenai lingkungan 
dimana perusahaan dan organisasi berada, organisasi sebagai kumpulan 
orang-orang yang tidak dapat terlepaskan dari lingkungan, karena pada 
dasarnya organisasi itu merupakan bagiandari lingkungan dan 
masyarakat. Sebuah perusahaan atau organisasi bisnis yang beroperasi 
disebuah lingkungan tidak dapat menentukan bahwa selain kegiatan 
bisnis yang dikelolanya. Maka banyak perusahaan yang secara internal 
kuat, baik kecil maupun besar, mampu memperlihatkan kemampuannya 
dalam menjalankan strategi.  
Untuk menghasilkan peluang-peluang lingkungan yang optimal, 
perusahaan haruslah mendasarkan strateginya pada pertimbangan yang 
cermat mengenai kekuatan dan kelemahannya. Oleh karena itu, didalam 
analisis internal adalah pengertian mengenai pemikiran yang sejalan 
antara kekuatan dan kelemahan interen perusahaan dengan peluang dan 
ancaman yang ada di dalam lingkungan internal yaitu:
24
 
1) Aspek Pemasaran  
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Perencanaan strategi harus memperlihatkan dengan baik 
bagaimana perusahaan memiliki keunggulan strategi dalam faktor 
pemasaran, secara strategi perusahaan harus berusaha lebih kuat dalam 
pemasarannya dibandingkan dengan pesaingnya.  
Dengan begitu perusahaan harus mampu bersaing dengan 
melibatkan pendekatan harga yang lebih rendah untuk produk sejenis, 
lebih dengan promosi dan distribusi yang lebih luas, dengan begitu 
para konsumen mampu meningkatkan pembeliannya dengan produk 
yang berkualitas sehingga pemahaman yang baik terhadap kebutuhan 
pasar sebagai penciptaan barang atau jasa pada waktunya dapat 
menciptakan keunggulan. Maka analisis kekuatan internal faktor 
pemasaran diharapkan mampu menagkap peluang lingkungan dan 
meminimalkan ancaman yang mungkin timbul dalam persaingan.  
2) Aspek produksi dan Operasi 
Dengan peralatan yang lebih canggih dan tepat guna, perusahaan 
akan lebih mudah menemukan kekuatan internalnya dalam faktor 
produksi, ditambah lagi dengan sistem operasi yang aktif dan teratur. 
Kegiatan yang berkaitan dengan pengubahan masukan menjadi 
produk akhir seperti permesinan, pengemasan, pemeliharaan dan 
fasilitas operasi lainnya merupakan sumber yang harus dipahami 
untuk menemukan kekuatan internal perusahaan. Oleh karena itu, 





keunggulan bersaing dimulai perancanaan memproduksi dan 
mengendalikannya.  
3) Sumber Daya Manusia (SDM) 
Sumber daya manusia perusahaan dapat menciptakan keunggulan 
bersaing, karena sumber daya manusia sangat dominan dalam sebuah 
menambah kemampuan dan kekuatan perusahaan. Dalam sumber daya 
manusia tidak luput dari kata sebuah organisasi atau tim pekerja dalam 
kekuatan bersaing dengan perusahaan lainnya, maka dalam sumber 
daya manusia tim pekerja ini harus mampu dalam sehari-hari bergelut 
dengan aktifitas operasional perusahaan dan menjalankan tugas-tugas 
keseharian, berdasarkan apa yang telah ditetapkan oleh pemilik 
perusahaan.  
Maka keunggulan dalam faktor internal ini akan memungkinkan 
perusahaan lebih mudah memformulasi beberapa strategi yang dapat 
dijadikan kekuatan keunggulan dengan tidak tergantung kepada besar 
kecilnya jumlah sumber daya manusia. Kelemahan dalam faktor ini 
dapat menimbulkan keputusan untuk tidak melakukan strategi yang 




Tujuan dari analisis lingkungan internal bagi perusahaan adalah 
untuk mendapatkan informasi mengenai sumberdaya, kerja rutin, dan 
proses kerja, untuk mengetahui kelemahan dan kekuatan perusahaan 
                                                             






dari sumber daya tertentu dan kemampuan tertentu. Tidak adanya 
analisis internal berarti tidak informasi strategi yang dapat diperoleh. 




c. Lingkungan Eksternal Perusahaan 
Lingkungan Eksternal adalah faktor-faktor yang merupakan 
kekuatan yang berada diluar organisasi, dimana organisasi tidak 
mempunyai pengaruh langsung terhadap kehidupan suatu bisnis. 
Perubahan-perubahan yang terjadi pada lingkungan ini secara tidak 
langsung akan mempengaruhi kinerja institusi atau organisasi dalam 
suatu hubungan yang timbal balik.
27
 Lingkungan eksternal mengandung 
dua faktor yaitu peluang (Oprtunity) dan ancaman (Threat) adalah 
merupakan perusahaan atau organisasi yang tidak sulit dikendalikan 
(Uncontroliable). 
Oprtunity adalah menyajikan peluang sukses bagi perusahaan atau 
organisasi yang berasal dari luar, misalnya Market Growth dan Market 
Share. Sedangkan Threat adalah merupakan ancaman yang dari luar 
perusahaan atau organisasi yang berpotensi mengganggu kelangsungan 
hidup perusahaan atau organisasi, misalnya regulasi pemerintah, pesaing 
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potensial dan pendatang baru. Dalam lingkungan eksternal terdapat 
beberapa faktor yang masuk dalam perusahaan yaitu: 
28
 
1) Aspek Ekonomi 
Situasi dan kondisi masyarakat perekonomian pada waktu 
sekarang dan yang akan datang dapat saja selalu berubah-ubah, 
kareana sangat mempengaruhi keberhasilan dan strategi perusahaan 
atau organisasi.  
Faktor yang spesifik tersebut dapat membantu atau menghambat 
usaha mencapai tujuan perusahaan atau organisasi dan menyebabkan 
keberhasilan strategi dan kegagalan strategi. Misalnya, krisis sering 
menyebabkan pengangguran, penyebab turunya omset perusahaan. 
Jika kebijakan keuangan diperketat maka kebutuhan dana investasi 
menjadi mahal atau tidak tersedia maka perekonomian tidak bisa 
stabil di sebabkan banyaknya pengangguran yang terjadi sehingga 




2) Pelanggan (customer)  
Para pelanggan atau konsumen adalah mereka yang secara akatif 
memanfaatkan, menggunakan, dan mengajukan permintaan atas 
barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Dapat dikatakan 
bahwa para pelanggan merupakan salah satu pokok utama yang kuat 
mengapa sebuah perusahaan berdiri dan beroperasi karena dari 
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pelanggan inilah yang menjadi sumber pendapatan sebuah organisasi 
tersebut.  
Pelanggan perusahaan dapat berupa suatu lembaga, dalam 
situasi persaingan yang ketat, melalui pemuasan kebutuhan dan 
keinginan pelangganlah yang menjadi sumber daya manusianya di 
dalam sebuah perusahaan sehingga mampu menjaga kelangsungan 
hidupnya, berkembang dan mendapatkan keuntungan.
30
 Salah satu 
pelanggan utama suatu swalayan adalah penduduk atau masyarakat 
di sekitar perusahaan, dimana dari syarat-syarat penting dari tujuan 
usaha adalah memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat atau 
pelanggan seperti barang atau produk yang disediakan betul-betul 
dibutuhkan oleh masyarakat, sebab konsumen merupakan faktor 
utama pertumbuhan suatu perusahaan.
31
 
3) Pesaing (competitor) 
Pesaing adalah organisasi bisnis lain yang menjalankan bisnis 
yang sama dengan organisasi yang kita jalankan karena bisnis yang 
dijalankan sama, maka peasing merupakan tantangan sekaligus 
ancaman yang dihadapi organisasi dalam meraih pelanggan.  
Bila pelanggan tidak lagi tertarik untuk memenuhi 
kebutuhannya melalui organisasi bisnis, maka hal yang menjadi 
ancaman bagi perusahaan bisnis yang dijalankan. Dan, jika 
kenyataan tersebut berlangsung secara lama, maka perusahaan bisnis 
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akan terancam bubar dikarenakan tidak dapat bertahan dan 
menjalankan fungsi bisnisnya. Semakin banyak penjual maka 
semakin banyak pilihan pembeli, untuk itu perusahaan perlu 




Sesungguhnya perusahan itu memiliki lebih banyak pesaing, 
dengan begitu perusahaan dapat mendefenisikan pesaing sebagi 
semua perusahaan yang membuat produk yang sama agar bisa 
memenangkan persaingan, perusahaan harus paham dan mengerti 
pola persaingan dalam industri yang bersangkutan perusahaan juga 
dapat melihat dari segmen persaingan pasar. Disini perusahaan 
mendefinisikan pesaing sebagi perusahaan yang sama-sama ingin 




4) Aspek Pemasok 
Pemasok adalah phak yang tertarik langsung dalam kegiatan 
bisnis dari sebuah perusahaan yang bekerjasama dan berhubungan 
antara perusahaan dengan pemasoknya sangat penting untuk 
kelangsungan hidup dan pertumbuhan jangka panjang perusahaan-
perusahaan selalu bergantung pada pemasok untuk memperoleh 
dukungan finansial layanan, bahan baku, peralatan dan lainnya.  
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Ketergantungan ini tidak saja dilihat dari sisi bahan bakunya, 
tetapi juga dilihat dari segi harga yang ditawarkan. Jika harga yang 
ditawarkan mahal maka pelanggan akan berpaling dari perusahaan 
tersebut dikarenakan harga yang ditawarkan pemasok mahal 
sehingga pelanggan lari dan mencari perusahaan yang dapat 
dijangkau harganya maka kekuatan pemasok yang tidak dapat 
dibawa kedalam kerjasama dan hubungan yang baik dengan 
perusahaan akan membawa ancaman bagi perusahaan.
34
 
Maka dengan begitu Analisis SWOT pada umumnya digunakan 
sebagai kerangka dasar strategi perusahaan, produk atau pemasaran 
dengan cara membuat daftar kekuatan, kelemahan peluang dan 
ancaman yang selanjutnya akan menentukan strategi perusahaan 
dalam menanggapi persaingan mengantisipasi situasi serta mencapai 
tujuan.  Dalam teori SWOT, analisis lingkungan dibagi menjadi 2:
35
 
a. Lingkungan internal (di dalam perusahaan) 
1) Strenght/ kekuatan 
Strength dalam hal ini diartikan sebagai kekuatan atau hal 
positif yang menonjol dari perusahaan/ produk yang dapat 
dijadikan sebagai competitive advantage (keunggulan 
kompetetif). 
2) Weakness/ kelemahan 
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Kebalikan dari strength, weakness merupakan kekurangan 
atau hal-hal yang tidak/ belum memiliki perusahaan untuk 
bersaing di pasar. 
b. Lingkungan eksternal ( di luar perusahaan) 
1) Opportunities /peluang 
Opportunities adalah suatu kesempatan atau peluang 
potensial yang dimiliki perusahaan atau organisasi dan 
dianggap sebagai bagian dari lingkungan eksternal perusahaan 
yang dapat menjadi potensi untuk meningkatkan profit, market 
share atau pertumbuhan. Setiap perusahaan memiliki sumber 
daya yang membedakan dirinya dari perusahaan lain. Peluang 
dan terobosan atau keunggulan bersaing tertentu dan beberapa 
peluang membutuhkan sejumlah besar modal untuk dapat 
dimanfaatkan. Adapun contoh Opportunities: 
a) Kondisi perekonomian yang membaik sehingga 
meningkatkan daya beli masyarakat. 
b) Adanya permintaan atau kebutuhan tertentu yang selama ini 
belum dilayani oleh produk/ perusahaan lain 
c) Teknologi baru yang memungkinkan produksi/ distribusi 
menjadi lebih efisien dan dapat meningkatkan kualitas 
produk/ jasa. 
d) Peraturan pemerintah yang mendukung bisnis 





f) Dibukanya jalur distribusi baru, dan lain-lain.  
2) Theart /ancaman 
Theart adalah kebalikan dari Opportunities, yang 
merupakan halangan atau ancaman bagi perusahaan dalam 
memperluas pasar atau mendapatkan profit. Ancaman adalah 
tantangan yang diperlihatkan atau diragukan oleh suatu 
kecendrungan atau suatu perkembangan yang tidak 
menguntungkan dalam lingkungan yang akan menyebabkan 
kemerosotan kedudukan perusahaan. Adapun contohnya: 
a) Pesaing yang semakin lancar. 
b) Munculnya produk substitusi/ pengganti 
c) Konsumen mengurangi daya konsumsinya.  
Jika tidak diatasi, ancaman akan menjadi ganjalan bagi 
suatu bisnis yang bersangkutan baik untuk masa sekarang 
maupun di masa depan. 
5. Analisis SWOT Dalam Perspektif Islam  
Analisis SWOT didalam kehidupan selalu mengutarakan yang mana 
disebutkan di atas, maka terdapat dalam surah (QS. Al- Hasyr ayat 18). 
                        
                    
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan 
hendaklah Setiap diri memperhatikan apa yang telah diperbuatnya 





Sesungguhnya Allah Maha mengetahui apa yang kamu kerjakan. 
(QS. Al- Hasyr ayat 18). 
 
Bila kita menguraikan SWOT satu persatu, Maka pertama kali  
dibicarakan ialah tentang kekuatan  kita yaitu keimanan. Ini adalah modal 
yang sangat besar dalam ummat manusia dan tidak semua orang 
mendapatkan hidayah ini. Kemudian kekuatan lain adalah kesehatan, 
kemampuan berpikir, kesempatan melakukan hal-hal yang potensial dan 
sedikit kekayaan. Kelemahan kita mungkin belum memiliki cukup ilmu, 
sebab dalam Islam sebuah ilmu harus mendahului amal. Sementara 
tantangan dalam kehidupan antara lain masalah pola kehidupan yang sudah 




Tahap 1 dari kerangka perumusan terdiri atas matriks evaluasi faktor 
eksternal (external faktor evaluation-EFE), matriks evaluasi faktor internal 
(internal faktor evaluation-IFE). Tahap 2, tahap pencocokan, berfokus pada 
penciptaan strategi altenatif  yang masuk akal dengan memperhatikan faktor-
faktor eksternal dan internal utama. Teknik tahap 2 meliputi matriks 




B. Penelitian Terdahulu  
Beberapa penelitian yang dijadikan referensi dan berkaitan dengan judul 
yang akan diteliti adalah sebagai berikut:  
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No Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 
1.  Jack Absalom 
Soselisa, dan dkk 
jurnal manajemen 








Dalam hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
strategi yang diperoleh 
dengan skor tertinggi 
adalah stategi SO yaitu 
pengembangan food cold 
untuk memberikan 
pengalaman berbelanja 
pelanggan. Strategi ST 
yaitu kerja sama dengan 
pihak ketiga untuk 
pengembangan program 
promosi bersama. 










dan Bisnis Islam 
IAIN 
Padangsidimpuan 







pada UD. Rahmat 
Kotanopan  
Dalam hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
Analisis Swot sangat 
mempengaruhi  strategi 
pengembangan usaha UD 
Rahmat Kotanopan. 
Maka matriks Swot 
dengan strategi SO,  
memperbanyak jenis 
produk. Strategi WO, 
mengatur ulang jadwal 
kerja karyawan untuk 
meningkatkan kualiats 
disiplin kerja karyawan. 
Strategi ST, penguatan 
dan pengembangan kerja 
sama jangka panjang. 
Strategi WT, memperluas 
daerah pasar dan 
pembelian bahan baku.  
3
3. 
Dewi Rosa Indah, 
(jurnal Manajemen 
dan Keuangan, Vol 
4, No. 1 Mei 2015) 
skripsi 
Analisis Swot Pada 
Saqinah Swalayan 
Di Kota Langsa 
Dalam hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
strategi  penerapan 
Analisis Swot 
mempengaruhi penjualan 





membuat unggul disetiap 





Jose Nunes, Jurnal 
ilmu pertanian dan 
peternakan, vol. 3 









tani liudiak desa 
liurai distrik aileu 
timur leste) 
Dalam hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
strategi yang dilakukan 
oleh kelompok tani 
dalam menjalankan 
usaha tani sayuran untuk 
pasar modern adalah 
strategi WO yaitu 
meningkatkan 
keterampilan, keahlian 
dan kemandirian petani 







dan Bisnis Islam 
IAIN 
padangsidimpuan 








Dalam hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 








Perbedaan dan Persamaan Penelitian:  
1. Perbedaan Penelitian Jack Absalom Soselisa, dkk yaitu membahas tentang 
Analisis strategi pengembangan usaha supermarket XYZ dengan 
pendekatan model bisnis kanvas, sedangkan penelitian ini membahas 
tentang Strategi Pengembangan Swalayan Yasir. Adapun persamaan nya 
yaitu sama-sama membahas tentang Strategi pengembangan. 
2. Perbedaan Penelitian Siti Khodijah Matondang dengan penelitian ini yaitu 
lokasi penelitian. Yang dimana, dipenelitian Siti Khodijah Matondang 





Yasir Pijorkoling. Persamaannya yaitu sma-sama menggunakan Analisis 
Swot sebagai jenis Penelitiannya dan sama-sama meneliti Strategi 
pengembangan.  
3. Perbedaan penelitian Dewi Rosa Indah dengan penelitian ini, penelitian ini 
membahas tentang strategi pengembangan dengan menggunakan Analisis 
Swot, sedangkan penelitian Dewi Rosa Indah membahas tentang 
penerapannya. Sedangkan persamaannya sama-sama menggunakan Analisis 
Swot sebagai jenis penelitiannya.  
4. Perbedaan penelitian Jose Nunes dengan penelitian ini, penelitian ini 
membahas tentang strategi pengembangan dengan menggunakan Analisis 
Swot sedangkan penelitian Jose Nunes yaitu membahas Strategi 
pengembangan usaha. Sedangkan persamaannya sama-sama menggunakan 
strategi pengembangan usaha. 
5. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Riski Perdana Pulungan, dimana 
penelitian ini tidak menggunakan variabel dalam penelitiannya, sedangkan 
penelitian Riski Perdana Pulungan menggunakan 4 variabel yaitu Produk, 
Harga, Promosi, dan Tempat. Persamaannya yaitu sama-sama meneliti di 












A. Lokasi Dan Waktu Penelitian 
Lokasi penelitian ini bertempat di Pijorkoling, yaitu Swalayan Yasir yang 
bergerak dalam bidang usaha. Penelitian ini dilakukan sejak bulan April 2020 
sampai dengan bulan Oktober 2020. 
B. Jenis penelitian 
Berdasarkan dari judul dan tempat penelitian, penelitian ini termasuk 
penelitian analisis deskriptif kualitatif yang bertujuan untuk menilai sejauh 
mana variabel yang diteliti telah sesuai dengan tolak ukur yang sudah 
ditentukan.
38
 Pada umumnya penelitian kualitatif berupaya keras agar 
pembahasan mereka lebih cenderung kualitatif dari pada kuantitatif dengan 
mendekati makna dan ketajaman analisis logis dan juga dengan cara menjauhi 
statistik dengan sejauh-jauhnya, maka kualitatif deskriptif diterima sebagai 
salah satu tipe penelitian kualitatif. Oleh karena itu wacana yang berkembang 
adalah bagaimana sesungguhnya kedudukan teori dari penelitian kualitatif.
39
 
Tujuan dari pedekatan deskriptif adalah untuk membuat gambaran secara 
sistematis, faktual, dan akurat mengenai fakta-fakta didaerah tertentu. 
C. Subjek Penelitian 
Pada penelitian ini, cara pengambilan sampel  yaitu dilakukan secara 
sengaja yaitu dipilih dengan mempertimbangkan dan tujuan tertentu. Sampel  
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sebagai sumber  data  atau  sebagai  informan  adalah  mereka  yang  tergolong  
masih terlibat dalam kegiatan yang sedang diteliti. Memiliki waktu yang 
memadai untuk dimintai informasi, menguasai, dan memahami kegiatan yang 
sedang diteliti, serta dipercaya memberikan informasi yang akurat yang 
berjumlah 4 orang. Adapun  yang  menjadi  informan  dalam  penelitian  ini  
adalah Bapak Muhammad Husein sebagai pemilik dari Swalayan Yasir, Ibu 
Hannum sebagai admin Swalayan Yasir, Agustina sebagai karyawan dalam 
bidang kasir dan Afnita Sari karyawan dalam bidang gudang,  dan  para  
karyawan lain yang mampu memberikan informasi tentang data yang di 
perlukan. 
D. Sumber Data 
Sumber data merupakan informasi yang menjadi bahan baku dalam 
penelitian. Sumber data dalam penelitian ini berwujud data primer. 
a. Data  primer  
Data primer adalah sumber data yang langsung memberikan data 
kepada pengumpul data.
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 Untuk dapat memperoleh data primer dalam 
penelitian secara langsung bersumber pada Swalayan Yasir yaitu termasuk 
pemilik, dan karyawannya. 
b. Data sekunder  
Data sekunder yaitu data yang tidak memberikan langsung kepada 
pengumpul data. Data sekunder dalam penelitia ini bersumber pada 
                                                             





literatur-literatur yang berkaitan dengan pengembangan usaha Swalayan 
Yasir. 
E. Teknik Pengumpulan Data  
Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data yang di gunakan yaitu:  
a. wawancara (Interview)  
Wawancara merupakan instrumen pengumpulan data secara 
langsung kepada perantara yang mengetahui persoalan yang diteliti. Jenis 
wawancara dalam penelitian ini adalah wawancara tidak terstrutur, 
wawancara tidak terstruktur adalah wawancara yang bebas dimana 
peneliti tidak menggunakan pedoman wawancara yang sudah tersusun 
secara sistematis dan lengkap untuk pengumpulan datanya. Pedoman 
yang digunakan hanya betupa garis-garis besar permasalahan.
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b. Observasi  
Observasi yaitu teknik pengumpulan data yang mengharuskan 
peneliti turun kelapangan mengamati hal-hal yang berkaitan dengan 
tempat, pelaku kegiatan, waktu, dan peristiwa.
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 Maksudnya peneliti 
mengamati hal yang berkaitan dengan masalah yang terjadi dalam 
Strategi Pengembangan usaha Swalayan Yasir dengan Metode Analisis 
SWOT. 
c. Metode kuisioner (angket) 
Teknik ini merupakan bentuk alat pengumpulan data dalam bentuk 
pertanyaan-pertanyaan. Populasinya adalah pemilik usaha Swalayan 
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Yasir dan seluruh pekerja dan bagian manajemen yang berhubungan 
dengan Swalayan Yasir. Sampel dari penelitian ini yaitu peneliti memilih 




Jadi, pemilik usaha Swalayan Yasir Pijorkoling dan seluruh 
karyawan dan bagian manajemen yang berhubungan dengan Swalayan 
Yasir yang akan menjadi bahan wawancara yang akan diwawancarai oleh 
peneliti dan orang tertentu yang menjadi bahan pertimbangkan yang akan 
memberikan data yang di perlukan. 
Cara pengukurannya  dengan menentukan bobot, dilakukan  dengan  
jalan mengajukan  identifikasi  faktor  strategis  internal  dan  eksternal  
tersebut  kepada pihak manajemen atau pakar dengan metode  paired 
comparison  (Kinnear and Taylor 1991). Metode tersebut digunakan 
untuk memberikan penilaian terhadap setiap faktor penentu internal dan 
eksternal.Adapun keterangan dari setiap skalanya adalah 
1= Jika indikator horizontal kurang penting daripada indikator vertikal.   
2 = Jika indikator horizontal sama penting daripada indikator vertikal.   
3= Jika indikator horizontal lebih penting daripada indikator vertikal. 
Tabel.III.1 
Perbandingan Perpasangan 
 A B C D 
A     
B     
C     
D     
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    Sumber: Freddy Rangkuti 
Indikator  horizontal  adalah  faktor-faktor  internal  atau  eksternal  
pada  lajur horizontal,  sedangkan  indikator  vertikal  adalah  faktor-
faktor  eksternal  atau internal  pada  lajur  vertikal. Metode  ini  
membandingkan  secara  berpasangan antara  dua  faktor  secara  relatif  
berdasarkan  kepentingan  atau  pengaruhnya terhadap perusahaan. Bobot 
setiap variabel dapat diperoleh dengan menentukan nilai setiap variabel 
terhadap jumlah nilai keseluruhan dengan menggunakan rumus:
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i 
𝐚i= 




Ket:     ai= bobot Variabel ke i  
  Xi= Nilai Variabel ke i 
i= 1, 2, 3, ..., n  
            n= faktor internal/ ekternal 
F. Teknik Analisis Data 
1) Matriks IFE 
Matriks IFE digunakan untuk mengetahui faktor-faktor internal 
perusahaan yang berkaitan dengan kekuatan dan kelemahan yang dianggap 
penting. Langkah langkah analisisnya sebagai berikut: 
a. Membuat daftar faktor-faktor dominan (key factor) yang terdiri dari 
5sampai 20 faktor, baik kekuatan (Strength) dan kelemahan (weakness), 
usahakan spesifik. 
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b. Menentukan untuk tiap-tiap faktor sebuah bobot tertentu. Bobot ini 
bernilai berkisar antara 0, 0 dan 1, 0. Bobot merupakan indikasi dari 
derajat penting tidaknya masing-masing faktor itu secara relatif 
mempengaruhi kesuksesan perusahaan didalam industri yang dijalaninya. 
Total bobotdari seluruh faktor harus sama dengan 1, 0.  
c. Menentukan nilai rating dalam skala 1 sampai 4 untuk tiap faktor 
dominan. Nilai rating merupakan degree of severity atau effectiveness 
kondisi perusahaan berkaitan dengan faktor tersebut. Nilai 4= superior,3 
= di atas rata-rata,2 = di bawah rata-rata,1 = buruk sekali.  
d. Mengkalikan nilai rating pada tiap faktor untuk mendapatkan skor bobot 
(weighted score).  
d. Total skor bobot merupakan penjumlahan dari skor bobot tiap faktor. 
Nilai rata-rata adalah 2, 5.  Jika  nilainya  dibawah  2, 5  menandakan  
posisi perusahaan secara  internal  adalah lemah,  dan  jika  nilainya 
diatas  2, 5 menunjukkan posisi perusahaan secara internal kuat. 
Tabel.III.2 
Matriks IFE (Internal Factor Evaluation) 
FAKTOR  KODE  BOBOT  RATING  SKOR  










































2)  Matriks EFE (External Factor Evaluation) 
Matriks EFE digunakan untuk mengevaluasi faktor-faktor 
eksternal perusahaan. Data eksternal dikumpulkan untuk menganalisa 
hal-hal yang menyangkut persoalan ekonomi, sosial, budaya, 
demografi, lingkungan, politik, pemerintahan, hukum, teknologi, 
persaingan di pasar industri dimana perusahaan berada, dan data 
eksternal relevan lainnya. Langkah-langkah analisisnya dijelaskan 
sebagai berikut:  
a. Membuat daftar faktor-faktor utama yang mempunyai dampak 
penting pada kesuksesan atau kegagalan usaha (criticalsuccess 
factor) untuk aspek eksternal yang mencakup perihal peluang 
(opportunities) dan ancaman (theaths) bagi perusahaan.  
b.  Menentukan  bobot  (weight)  dari  critical  success  factor total  
bobot  dari seluruh faktor harus sama dengan 1, 0.  
c. Menentukan nilai rating dalam skala 1 sampai 4 untuk tiap critical 
success factor. Nilai rating merupakan degree of severityatau 
effectiveness perusahaan berkaitan dengan faktor tersebut. Nilai 4 = 
sangat bagus, 3 = diatas rata-rata, 2 = dibawah rata-rata, 1 = buruk 
sekali 
d. Mengkalikan  nilai  rating  pada  tiap  faktor  untuk  mendapatkan  
skor  bobot (weighted score) 
e. Total skor bobot merupakan penjumlahan dari skor bobot tiap 





posisi perusahaan lemah dalam merespon peluang dan mengatasi 
ancaman yang ada, dan jika nilainya di atas 2,5 menunjukkan posisi 
perusahaan merespon dengan baik peluang dan mengatasi ancaman 
yang ada. Jika total skor 4,0 mengidentifikasikan bahwa 
perusahaan merespon dengan cara luar biasa terhadap peluang-
peluang. Sementara jika total skor 1,0 menunjukkan bahwa 
perusahaan tidak memanfaatkan peluang-peluang yang ada atau 
tidak menghindari ancaman-ancaman eksternal. 
Tabel.III.3 
Matriks EFE (External Factor Evaluation) 





































Sumber: Fred R. David 
3) Matriks IE  
Matriks IE didasari pada dua dimensi kunci yaitu total rata-rata. 
Tertimbang IFE pada sumbu x dan total rata-rata tertimbang EFE pada 
sumbu y untuk mendapatkan strategi yang tepat berdasarkan hasil 










Matriks IE (Internal External) 
             Total Rata-Rata Tertimbang IE 
  Kuat    Rata-Rata      Lemah 
   3,0 – 4,0      2,0 – 2,99  1,0 – 1,99 
 
Tinggi 4,0             3,0  2,0           1,0 
3,0 –4,0  
3,0 
Menengah  
 2,0– 2,99 
   
Rendah     2,0 
 1,0 – 1,99 
 
   
1,0 
    
I II III 
IV V VI 
VII VIII IX 
         Sumber : Fred R. David 
 
Matriks IE dapat dibagi menjadi tiga daerah utama yang memiliki 
implikasi strategi berbeda, yaitu sebagai berikut:  
a. Rekomendasi untuk divisi yang masuk dalam sel I, II, IV dapat 
digambarkan sebagai ―tumbuh dan kembangkan‖. Stategi intensif 
(penetrasi pasa, pengembangan pasar, dan pengembangan produk) 
atau strategi integratif integrasi  ke  belakang,  integrasi  ke  depan,  
dan  integrasi  horizontal) paling  sesuai untuk devisi-devisi ini.  
b. Divisi yang masuk dalam sel III, V, VII dapat dikelola dengan cara 
terbaik dengan strategi ―jaga dan pertahanan‖, penetrasi pasar dan 
pengembangan produk adalah dua strategi yang umum digunakan 
untuk devisi tipe ini.  
c. Rekomendasi yang umum diberikan untuk devisi yang masuk dalam 





berhasil mampu mencapai portofolio bisnis yang diposisikan dalam 
pasar atau sekitar sel 1 dalam matrik IE.  
4) Matriks SWOT 
Alat yang digunakan dalam menyusun faktor-faktor strategis 
perusahaanadalah matriks SWOT. Matriks ini menggambarkan secara 
jelas bagaimana peluang dan ancaman internal yang dihadapi dapat 
disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan internal yang dimiliki. 
Matriks ini ndapat menghasilkan empat set kemungkinan alternatif 







Stretegi (S) tentuan 
5-10 faktor kekuatan 
internal 
Weaknesses (W) 






Strategi SO daftar 
kekuatan untuk 
meraih keuntungan 
dari peluang yang 
ada 














Strategi WT daftar 
untuk memperkecil 
kelemahan dan 
menghindari ancaman  
     (Sumber Freddy Rangkuti) 
 
IFAS (internal strategic factory analysis summary) dengan kata 
lain faktor-faktor strategis internal suatu perusahaan disusun untuk 
merumuskan faktor-faktor internal dalam rangka strength and 
weakness. Sedangkan EFAS (eksternal strategic factory analysis 





perusahaan disusun untuk merumuskan faktor-faktor eksternal dalam 
kerangka Opportunities dan threaths. Dapat disimpulkan bahwasanya 
yang termasuk IFAS adalah strength (S) dan weakness (W), 
sedangkan EFAS adalah opportunities (O) dan theahs (T).
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Berdasarkan Matriks SWOT diatas maka didapatkan 4 langkah 
strategi yaitu sebagi berikut:  
a. Strategi  SO adalah  strategi  untuk  mengarahkan  segala  kekuatan  
organisasi dalam meraih keuntungan dari peluang yang terjadi di 
eksternal organisasi (strategi Agresif) 
b. Strategi WO adalah strategi untuk meminimalkan kelemahan internal 
dengan memanfaatkan keuntungan dari peluang eksternal (strategi 
Turn Around)  
c. Strategi WT adalah strategi meminimalkan kelemahan internal agar 
terhindar dari ancaman eksternal (strategi defensif)  
d. Strategi  ST yaitu strategi yang diterapkan  dengan  mengerahkan  
seluruh  kekuatan internal  yang  ada  untuk  mengatasi  ancaman  
eksternal  yang  ada  (Strategi diversifikasi eksternal).  
Matrik  SWOT  merupakan  alat  pencocokan  yang  penting 
untuk  membantu para  manajer  mengembangkan empat  tipe  
strategi, Strategi  SO  (Strengths Opportunities), Strategi WO 
(Weaknesses-Opportunities), Strategi ST (Strengths Threats), dan 
Strategi WT (Weakneses- Threats). 
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Penentuan tindakan strategis, penelitian  menunjukkan bahwa  
kinerja perusahaan  dapat  ditentukan  oleh  kombinasi  faktor  
internal  dan eksternal. Kedua faktor tersebut harus dipertimbangkan 
dalam SWOT analisis. SWOT analisis akan menilai berdasarkan 
lingkungan Internal Strengths dan Weakness serta lingkungan 
Eksternal Opportunities dan Threats yang dihadapi dunia bisnis. 
SWOT analisis membandingkan antara faktor eksternal Peluang 
(opportunities) dan Ancaman (threats) dengan faktor internal 





















A. Gambaran Umum Perusahaan Swalayan Yasir Pijorkoling 
1. Sejarah Swalayan Yasir Pijorkoling  
Swalayan Yasir adalah salah satu pusat perbelanjaan didaerah Kota 
Padangsidimpuan yang menjual berbagai macam produk makanan, mulai 
dari makanan ringan, macaman roti, baik yaik yang basah maupun yang 
kering, minuman, kosmetik, perlengkapan bayi, sabun, odol, deterjen 
pencuci baju, pengharum ruangan, tisu, serta perlengkapan rumah tangga 
lainnya dalam sehari-hari. Swalayan Yasir pijorkoling didirikan oleh Bapak 
Muhammad Husein Tanjung yang awal mulanya berdiri pada tanggal 30 
April 2016 yang beralamat di Jln. Tengku Rizal Nurdin Kelurahan 
Pijorkoling Kecamatan Padangsidimpuan Tenggara.  
Awal pembentukan Swalayan Yasir adalah merupakan hasil pemikiran 
dari Bapak Muhammad Husein Tanjung yang ingin mengembangkan usaha 
dagangnya yang menyediakan berbagai macam produk, sebelum berdiri 
Swalayan Yasir seperti saat sekarang ini, keluarga Bapak Muhammad 
Husein Tanjung memiliki grosir /toko Yasir yang berdiri pada Tahun 2010 
dimana grosir/ toko tersebut bergerak juga didalam bidang usaha sama 
menjualkan makanan, minuman, dan kebutuhan lainnya. Alasannya 
membuka Swalayan didaerah yang sama yaitu di Jln. Tengku Rizal Nurdin 
Kelurahan Pijorkoling Kecamatan Padangsidimpuan Tenggara, karena 





sama dengannya  yang bergerak di bidang makanan dan minuman di 
sekelilingnya sehingga pendapatannyaa semakin hari makin berkurang 
dengan adanya pesaing yang menjualkan produk yang sama dengannya. 
Maka saat itulah Bapak Muhammad Husein Tanjung ingin membuka 
Swalayan agar usahanya berkembang dari penjualan sebelumnya.
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2. Visi Misi 
a. Visi  
Memberikan kepuasan pada konsumen 
b. Misi 
1. Memberikan kepuasan kepada konsumen dengan berfokus pada 
produk dan pelayanannya 
2. Memberikan pelayanan yang sebaik-baiknya 
3. Menyediakan produk-produk yang sesuai dengan kebutuhan. 
3. Struktur Organisasi 
Adapun struktur organisasi Swalayan Yasir Pijorkoling sebagai berikut: 
Gambar.IV.1 
Struktur Organisasi 
           Muhammad 
Husein Tanjung 









 Afnita Sari 
(Gudang) 
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1. Pemilik/ Manajer adalah orang yang mengatur sekaligus penanggung 
jawab dan yang menjadi pimpinan perusahaan.  
2. Admin adalah orang yang bertanggung jawab terhadap segala aktivitas 
keuangan dan keluar masuknya suatu barang 
3. Kasir adalah orang yang bertanggung jawab dalam setiap konsumen yang 
melakukan transaksi penjualan 
4. Gudang adalah temapat penyimpanan suatu barang yang di miliki 
Swalayan Yasir  
B. Hasil Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal Usaha Swalayan Yasir 
1. Hasil Analisis Lingkungan Internal Usaha Swalayan Yasir 
a. Sumber Daya Manusia 
Sumber daya manusia merupakan salah satu faktor yang sangat 
penting dalam organisasi atau bidang usaha disamping modal dan 
lainnya. Sumber ini yang merupakan kunci ahli dari berjalannya satu 
organisasi usaha.Usaha ini terdiri dari pemilik, yang berperan sebagai 
pemegang dan satu-satunya pemilik dari usaha Swalayan Yasir ini. 
Selain sebagai pemilik, juga sebagai pengambil keputusan atas sesuatu 
yang diperlukan, yang menentukan gaji karyawan dan kebutuhan toko 
yang diperlukan. 
Kemudian ada karyawan, disini merupakan pekerja dalam artian yang 
terdiri dari penjaga gudang, penjaga barang, dan melayani konsumen. 





menjadi daya tarik konsumen, sehingga perlu pelayanan dan etika yang 
baik dari setiap perusahaan. 
Menejer/ Kasir disini ditunjuk sebagai kepercayaan pemilik, yang 
berperan mengawasi dan melihat setiap karyawan, dan sekaligus 
dipercaya menangani keuangan. Setiap kegiatan dari toko akan 
dilaporkan kepada menejer sehingga menejer mampu menjelaskan 
bagaimana jalannya toko kepada pemilik. 
Kekuatan dari faktor lain yaitu jumlah karyawan yang cukup banyak 
dan pembagian tugas yang sesuai sehingga dapat melayani konsumen 
dengan baik. Kelemahannya adalah pemilik tidak dapat mengawasi 
langsung jalannya kegiatan usaha sehingga para karyawan bisa bekerja 
dengan disiplin yang kurang baik seperti keterlambatan datang ke toko. 
Pemahaman tentang teknologi informasi karyawan yang masih sedikit 
juga menjadi kendala yang merupakan faktor utama dalam sistem 
pembayaran. 
b. Keuangan 
Dalam setiap usaha harus mendapatkan keuntungan, maka pemilik 
harus mampu menetapkan harga yang sesuai dengan kualitas barang yang 
di miliki Swalayan Yasir. Yang menjadi faktor utama keinginan dan 
kebutuhan konsumen supaya mempertimbangkan apakah dia akan 
membeli dan berbelanja di Swalayan Yasir atau beralih ke Swalayan lain. 





konsumen untuk berbelanja di toko tersebut dengan keserasian harga 
yang di inginkan para konsumen supaya target yang di inginkan tercapai.  
c. Fasilitas  
Fasilitas sebuah faktor yang menetukan kenyamanan para konsumen 
untuk berbelanja maka pemilik harus bisa menjadikan fasilitas yang 
utama dalam menata ruangan swalayan supaya para konsumen betah 
dalam sistem berbelanja. 
2. Hasil Analisis Lingkungan Eksternal Usaha Swalayan Yasir 
a. Pemasok 
Pemasok adalah pihak yang terikat lansung dalam kegiatan bisnis 
dari sebuah organisasai, yabg melakukan kerja sama sesuai dengan 
kebutuhan organisasi pemasok dari usaha swalayan yasir ini diperoleh 
dari beberapa gudang yang menyediakan barang untuk usaha ini, para 
distributor barang pabrik seperti minuman, rokok, dan usaha lain seperti 
kebutuhan rumah tangga peran bagi pemasok usaha ini yaitu 
menyediakan barang sesuai dengan pesanan yang dibuat. Bukan hanya 
menyediakan saja, tetapi kualitas dan mutu barang juga sangat penting, 
karena hal ini merupakan modal utama dari usaha swalayan ini 
mempertahankan pelanggannya. Semakin bagus produk yang kita jual, 
maka semakin puas pelanggan yang akan memenuhi kebutuhannya dari 
usaha kita.  
Peluang dari faktor ini yaitu memiliki hubungan baik dengan para 





Ancamannya adalah keterlambatan pengantaran barang dari pabrik yang 
menyebabkan persediaan barang pada Swalayan Yasir tidak ada, 
sehingga para konsumen lari dan beralih ke swalayan lain seperi 
Alfamidi, Indomaret, dan usaha lainnya. 
b. Konsumen  
Usaha ini merupakan konsumen adalah seluruh masyarakat 
Pijorkoling yang ingin memenuhi kebutuhan sehari-harinya. Konsumen 
ini merupakan anak-anak dan orang dewasa yang berbelanja mulai dari 
yang sedikit sampai  jumlah belanjaan yang besar. Peluang yang terdapat 
dari faktor ini adalah memiliki hubungan yang baik dengan para 
pelanggan usaha Yasir dengan pelanggan yang baik dari pada 
karyawannya. Ancamannya adalah masyarakat lebih memilih berbelanja 
di tempat lain karena jumlah barang yang dibeli hanya sedikit ataupun 
banyak.  
c. Pesaing 
Pesaing adalah usaha yang bergerak dibidang yang sama dengan 
usaha kita, dan menyediakan barang seperti yang kita sediakan pesaing 
dari usaha Swalayan Yasir ini ada satu yang bersifat swalayan yaitu 
minimarket yang berdiri lebih dulu dari Swalayan Yasir, warung-warung 
kecil yang menyediakan bahan pokok sehari-hari, Alfamidi yang 
menyediakan bahan pokok yang sandang pangan dari pada Swalayan 
Yasir sehingga menjadi tantangan kepada usaha yasir untuk terus inovatif 





yaitu mnyediakan barang dan kebutuhan sehari-hari serta kebutuhan 
perlengkapan rumah tangga, sehingga menjadi pertimbangan bagi 
masyarakat unrtuk berbelanja di usaha yasir ini. Ancamannya semakin 
banyak usaha-usaha kecil yang berada di sekitar usaha yasir merupakan 
ancaman besar bagi Swalayan Yasir. 
d. Pemasaran 
Usaha Swalayan Yasir berperan untuk menyalurkan kembali barang 
yang disediakan barang yang sediakan kepada masyarakat, sehingga 
masyarakat dapat memenuhi kebutuhannya sehari-hari. Tugas penyedia 
barang atau usaha yasir ini adalah mampu membaca apa yang akan 
dibutuhkan masyarakat sehingga diketahui siapa pasar dari barang yang 
kita sediakan kemampuan membaca kebutuhan konsumen akan 
memberikan keuntungan bagi usaha jika tahu apa yang seterusnya 
dibutuhkan oleh konsumen kita.  
Peluang dari faktor ini adalah menyediakan barang dengan kualitas 
yang baru dan menyesuaikan dengan kebutuhan masyarakat. 
Ancamannya adalah barang yang diinginkan konsumen sekali tidak 
tersedia di toko, sebab pemilik tidak bisa memastikan selera konsumen 
yang sewaktu-waktu bisa berubah. 
C. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 
Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) diperoleh berdasarkan hasil 
identifikasi faktor-faktor strategi internal perusahaan yang merupakan 





peroleh 5 faktor kekuatan dan 4 faktor kelemahan. Faktor-faktor kekuatan 
dan kelemahan tersebut kemudian di beri bobot dan rating oleh para 
responden, hasil pembobotan dan pemberian rating pada faktor-faktor 
strategi internal yang telah di peringkatkan menurut bobot dan pengaruhnya 
adalah sebagai berikut: 
Tabel.IV.1 
Hasil Pembobotan Matriks IFE (Internal Factor Evaluation) 
Faktor strategi internal  Bobot  Rating  Skor  
Kekuatan  
1. Pembagian tugas karyawan untuk 
usaha Swalayan Yasir jelas 
pembagiannya. 
2. Modal yang besar dapat 
memberikan harga beli barang 
yang lebih baik di bandingkan 
dengan pesaing. 
3. Karyawan memiliki kemampuan 
yang baik dalam melayani 
konsumen. 
4. Harga barang di usaha Swalayan 
Yasir lebih murah di bandingkan 
di toko lain. 
5. Menyediakan barang sesuai 





















































1. Tingkat disiplin kerja karyawan 
kurang baik. 
2. Karyawan belum menguasai 
teknologi informasi. 
3. Jika pasokan rendah tidak dapat 
memenuhi target pasokan yang di 
minta konsumen. 
4. Keuntungan sedikit karena 
sebagian barang dijual dengan 





























TOTAL 1,00  2,61 






Dapat di ketahui bahwa total skor untuk fakor-faktor strategis internal 
sebesar 2.61 tabel IFE menunjukkan bahwa kekuatan utama pada Swalayan 
Yasir pijorkoling adalah dengan menyediakan barang sesuai kebutuhan 
konsumen yang berada pada total nilai 0.34, selanjutnya di ikuti dengan 
harga barang di Swalayan Yasir lebih murah di bandingkan di toko lain 
dengan total nilai 0.29. Sedangkan faktor kelemahan utama berada pada 
Swalayan Yasir Pijorkoling total nilai 0.26 di mana keuntungan yang di 
peroleh sedikit karena sebagian barang dijual dengan harga modal, 
kemudian di ikuti faktor karyawan belum menguasai teknologi informasi 
yang juga berada pada total nilai 0.26 
D. Matriks Ekstenal Factor Evaluation (EFE)  
Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) di peroleh berdasarkan hasil 
identifikasi faktor-faktor strategi eksternal perusahaan yang merupakan 
peluang dan ancaman. Hasil identifikasi faktor-faktor strategi eksternal di 
peroleh 5 faktor peluang dan 4 faktor ancaman. Faktor-faktor kekuatan dan 
kelemahan tersebut kemudian diberi bobot dan rating oleh para responden, 
hasil pembobotan dan pemberian rating pada faktor-faktor strategi eksternal 











Hasil Pembobotan Matriks EFE (External Factor Evaluation) 
Faktor strategi eksternal  Bobot  Rating  Skor  
Peluang 
1. Sebagian besar penduduk 
Pijorkoling berbelanja di 
Swalayan Yasir 
2. Memiliki hubungan baik 
dengan pelanggan 
Swalayan Yasir 
3. Memiliki hubungan baik 
dengan pemasok barang 
untuk usaha Swalayan 
Yasir 
4. Belum banyak toko yang 
bersifat Swalayan di 
Pijorkoling 
5. Mempunyai hubungan 





















































1. Keterlambatan pasokan 
di sebabkan oleh faktor 
alam. 
2. Terdapat usaha serupa 
yang berkecimpung di 
bidang bisnis Swalayan 
Yasir Pijorkoling. 
3. Harga produk fluktuatif 
tidak dapat di prediksi. 
4. Banyak warung kecil 



































TOTAL  1,00  2,57 
           Sumber:Hasil Dari Angket/Kuesioner (di olah dengan bantuan Mixrosoft Exel). 
 
E. Matriks IE  
Matriks IE dapat ditentukan setelah kedua nilai pada matriks IFE dan 
EFE didapatkan. Hasil dari matriks IFE diperoleh nilai 2.61 yang berarti 
posisi internal yang tergolong sedang. Sedangkan skor untuk Matriks 





terhadap peluang dan ancaman yang dihadapi. Posisi Swalayan Yasir 
Pijorkoling dalam matriks IE berada dalam sel V, matriks IE di tentukan 
sebagai berikut: 
Tabel.IV.3 
Hasil Matriks IE (Internal Eksternal) 
            Kuat   Sedang  Lemah 
  4,0                         3,0   2,0 
  1,0 
 
  4,0 
                   Tinggi 
                              Skor 3,0 
           Total    Sedang 
         Bobot                2,0 
                        Lemah  





IV V   VI 
    2.61:2.57   
VII 
 
VIII  IX 
  Sumber:Freddy Rangkuti (berdasarkan gabungan dari hasil matriks IFE dan matriks EFE) 
 
Berdasarkan hasil pencocokan matriks internal-eksternal strategi 
yang dapat di lakukan berada pada sel V, adalah "Jaga dan 
Pertahankan".Yaitu dengan melaksanakan strategi penetrasi pasar dan 
pengembangan produk. Penetrasi pasar adalah strategi yang 
mengusahakan peningkatan pangsa pasar untuk produk atau jasa yang 
ada di pasar saat ini melalui upaya-upaya pemasaran yang lebih besar. 
Pengembangan produk adalah sebuah strategi yang mengupayakan 
peningkatan penjualan dengan cara memperbaiki atau memodifikasi 
produk. 
Perusahaan berusaha untuk terus membuat inovasi baru terhadap 
barang yang dijual yaitu dengan memperbanyak jenis barang dan selisih 





konsumen dari Swalayan Yasir Pijorkoling. Strategi yang berikutnya 
adalah dengan terus menjalin kerjasama dengan masyarakat dan para 
toko kecil dari daerah lain untuk peningkatan persediaan dan untuk 
menjaga kontinuitas ketersediaan barang. 
F. Matriks SWOT  
Matriks SWOT akan menggambarkan bagaimana strategi 
pengembangan perusahaan yang sesuai dengan kekuatan dan kelemahan 
yang dimiliki dalam rangka merespon peluang dan menghadapi ancaman 
yang ada. Analisis matriks ini akan menghasilkan empat jenis strategi 
utama yaitu strategi S-O, W-O, S-T, dan W-T, yang digambarkan sebagai 
berikut: 
Tabel.IV.4 
Hasil Matriks SWOT 
IFAS  
EFAS   
STRENGTHS (S)  
(Kekuatan) 





2. Modal yang besar 
dapat memberikan 
harga beli barang 









4. Harga barang di 
usaha Swalayan 
Yasir lebih murah 
WEAKNESSES (W)  
(Kelemahan) 
1. Tingkat disiplin 
kerja karyawan 
kurang baik. 




3. Jika pasokan 
rendah tidak bisa 
memenuhi target 





di jual dengan 































4. Belum banyak 









STRATEGI SO  
1. Memperbanyak 









barang langsung ke 
produsen penyedia 
barang untuk 
Swalayan Yasir.  
 
STRATEGI WO 













































3. Harga produk 
fluktuatif tidak 
dapat di prediksi. 






                Sumber: Freddy Rangkuti (berdasarkan teori) 
 
a. Strategi S-O  
Strategi ini menggunakan kekuatan internal perusahaan untuk 
meraih peluang-peluang yang ada diluar perusahaan, yaitu dengan 
memanfaatkan kekuatan untuk meraih peluang. Alternatif strategi S-O 
antara lain sebagai berikut: 
1. Memperbanyak jenis produk untuk Swalayan Yasir Pijorkoling 
untuk bahan pertimbangan konsumen.  
Salah satu kekuatan yang dimiliki perusahaan saat ini adalah 
produk yang disediakan Swalayan Yasir sangat berpariasi, cara ini 
dimaksudkan bukan hanya dengan menjual bahan pokok sehari-
hari masyarakat dan kebutuhan bagi warung-warung kecil. Akan 
tetapi juga menyediakan barang elektronik, dan tempat main anak-
anak bukan saja mandi bola, akan tetapi menyediakan permainan 
yang lebih banyak. Hal ini bertujuan untuk menarik konsumen 
bukan saja masyarakat biasa tetapi juga menjangkau anak-anak 





2. Membagi tugas kepada sebagian karyawan gudang untuk 
penjemputan barang langsung ke produsen penyedia barang untuk 
Swalayan Yasir Pijorkoling. 
Persediaan barang merupakan salah satu faktor utama dalam 
memenuhi kebutuhan konsumen, apabila suatu waktu barang yang 
akan dijual mengalami kekosongan, otomatis para konsumen akan 
beralih kepada perusahaan lain. Untuk itu Swalayan Yasir 
Pijorkoling perlu menyediakan karyawan khusus untuk 
penjemputan barang langsung kepada produsen penyedia barang 
atau gudang yang menyediakan barang tersebut. Hal ini 
dimaksudkan untuk menjamin kontinuitas ketersediaan barang dan 
menghindari kekosongan barang. Dengan adanya karyawan khusus 
menangani hal ini maka perusahaan tidak akan kehilangan 
konsumen dan loyalitas konsumen akan semakin baik. 
b. Strategi W-O  
 
Strategi ini bertujuan untuk meminimalisir kelemahan internal 
perusahaan dengan memanfaatkan peluang eksternal. Alternatif 
strategi W-O antara lain: 
1. Mengatur ulang jadwal kerja karyawan untuk meningkatkan 
kualitas disiplin kerja karyawan.  
Suatu  perusahaan  akan  berhasil  apabila  tenaga  kerja  yang  
dimiliki  perusahaan  mempunyai  minat,  dan  disiplin  kerja  yang  





besar di pengaruhi oleh karyawan. Untuk itu perusahaan perlu 
membagi jadwal  kerja  yang  baik  yang  sesuai  dengan  bidang  
masing-masing, sehingga  para  karyawan  tidak  bekerja  dengan  
seadanya  sehingga memberikan  efek  yang  buruk  bagi  
perusahaan.  Mengatur ulang jadwal kerja karyawan di harapkan 
dapat membantu meningkatkan kualitas disiplin kerja para 
karyawan dan kenyamanan bekerja akan baik.  
2. Meningkatkan pengawasan pemilik maksimal tiga kali dalam 
seminggu.   
Pemilik adalah kunci utama keberhasilan suatu usaha yang di 
jalankan, peminpin yang baik dan cerdas akanmenghasilkan usaha 
yang jelas, dan pemilik juga berpengaruh bagi kualitas karyawan 
yang di miliki. Motivasi dari seorang peminpin diharapkan  mampu 
meningkatkan  kualitas  kerja  karyawan  sehingga  karyawan  juga 
merasa bahwa bukan  tenaga  mereka  saja  yang  diperlukan  tetapi 
komunikasi yang baik  antara  pemilik  dan  karyawan  juga  sangat 
penting.  
  Pengawasan pemilik tiga kali dalam seminggu diharapkan 
mampu memberikan efek yang baik bagi karyawan  dalam  bekerja, 
karyawan merasa lebih diaggap dan diperhatikan sehingga  hasil 
kerja yang diperoleh akan lebih baik. Untuk itu pengawasan dan 
motivasi pemilik sangat penting dan berpengaruh bagi kualitas 





c. Strategi S-T 
Dalam  strategi  ini  perusahaan  berusaha  untuk  menghindari  
atau mengurangi  dampak  dari  ancaman  eksternal,  strategi  ini  
dibuat  untuk meminimalkan ancaman. Alternatif S-T sebagai berikut:  
1. Penguatan dan pengembangan kerjasama jangka panjang dengan 
menyediakan produk yang berkualitas di Swalayan Yasir untuk 
menjamin masyarakat dalam berbelanja yang telah tersedia. 
Salah satu sumber pasokan yang diperoleh Swalayan Yasir 
Pijorkoling ialah konsumen yang setia berbelanja di Swalayan 
tersebut bukan dikarenakan saudara ataupun keluarga terdekat, 
akan tetapi konsumen yang berbelanja disitu ialah warga dari 
sekitar Pijorkoling dan konsumen lainnya. Untuk itu perusahaan 
perlumemberikan kualitas serta pelayanan yang baik terhadap 
pelanggan ataupun konsumen yang datang berbelanja di Swalayan 
Yasir Pijorkoling tersebut. Sehingga pelanggan yang berbelanja 
disitu mampu bertahan dengan kualitas yang di harapkan seorang 
pelanggan ataupun konsumen. 
d. Strategi W-T  
Strategi ini digunakan  untuk  bertahan  dengan  cara  mengurangi 
kelemahan internal dan menghindari ancaman. Strategi ini dibuat 
untuk meminimalkan kelemahan dan ancaman yang dihadapi, 





1. Memperluas daerah pasar pembelian bahan baku di Swalayan Yasir 
Pijorkoling  
 Dari para pelanggan yang melakukan pembelian langsung  
produknya, Swalayan Yasir sebagai tempat perbelanjaan yang juga  
memasuki  pasar  yang  ada di Pijorkoling, bertujuan  untuk 
menjual pokok keinginan dari  para masyarakat dari beberapa 
Swalayan yang ada di luar Pijorkoling. Strategi ini ditujukan untuk 
memperluas daerah pasar yang di  lalui,  bukan saja di Pijorkoling 
akan tetapi juga di luar Pijorkoling sehingga bahan baku yang 
diperoleh dapat menambah persediaan barang yang ada akan di jual 
kembali ke konsumen ahir atau pabrik. 
G. Hasil Analisis Penelitian 
Dari hasil penelitian yang dilakukan, peneliti mengambil kesimpulan 
bahwa  strategi  yang  di  lakukan  untuk  Swalayan Yasir Pijorkoling  
salah  satunya meningkatkan kerjasama dengan para konsumen dan 
pelanggan yang ada di kelurahan Pijorkoling terutama dari berbagai  
daerah yang datang untuk melakukan pembelian di Swalayan Yasir 
Pijorkoling tersebut.  Salah satu cara yang digunakan tersebut adalah 
dengan melakukan  pendekatan antara karyawan dengan konsumen yang 
datang ke Swalayan untuk melakukan pembelian sehingga para 
konsumen betah dan mampu menjadi pelanggannya, contohnya  dengan  
meningkatkan  komunikasi  dan silaturrahmi yang baik, sehingga dengan 





Yasir Pijorkoling dapat menjadikan masyarakat yang melakukan 
pembelian di Swalayan Yasir tersebut betah dan nyaman sehingga para 
konsumen menjadikan Swalayan tersebut tempat perbelanjaan yang 
menetap bagi si konsumen, maka Swalayan Yasir adalah tempat yang 
loyal bagi konsumen ataupun para pelanggan lainnya.  
Hal ini merupakan cara strategi expansi yaitu cara yang baik dan 
mudah sehingga yang dilakukan pemilik dari Swalayan Yasir Pijorkoling 
ini merupakan  salah  satu  ciri  berbisnis yang  baik  yang  terdapat  pada  
pembahasan  syariah  dalam  surah  Al-Hasyr ayat  18. Menjelaskan  
bahwa  untuk  suatu  perencanaan  bisnis  harus menekankan  
perencanaan  dan  musyawarah,  musyawarah  dalam  arti  selalu 
meningkatkan hubungan baik dengan para pelanggan dan para pemasok 















Bersadarkan hasil penelitian dan pengamatan yang di lakukan peneliti, 
maka dari itu dapat disimpulkan hasil penelitian sebagai berikut :  
1. Lingkungan Internal 
Kekuatannya dapat meningkatkan pengawasan dan pembagian 
tugas ke karyawan sedangkan kelemahannya dapat mencegah barang 
yang kurang dan dapat meningkatkan barang yang hendak dijualkan.    
2. Lingkungan Eksternal 
Peluangnya dapat bekerja sama dengan karyawan dan 
meningkatkan loyalitas pelanggan agar semakin baik sedangkan 
ancamannya ialah mencegah barang yang dikirim jangan terlambat.   
3. Matriks IE  
Posisi perusahaan pada sel V dibagian 2 yaitu jaga dan 
pertahankan, posisi perusahaan yaitu dengan penetrasi pasar dan 
pengembangan produk. Pemilik perusahaan dituntut harus memilih 
strategi integratif atau strategi intensif yang paling menguntungkan 
perusahaan. 
4. Matriks SWOT 
Strategi SO, Strategi WO, Strategi ST, Strategi WT  yaitu untuk 
menentukan Strategi internal dan eksternal atau pun dapat dikatakan 





B. Saran  
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peniliti maka saran yang 
harus diambil perusahaan adalah: 
1. Kekuatan dan peluang yang dimiliki perusahaan harus terus 
dioptimalkan untuk dapat mengembangkan jenis usaha lain dan 
menjaga loyalitas konsumen/ pelanggan terhadap Swalayan Yasir 
Pijorkoling 
2. Kelamahan dan ancaman yang ada harus diminimalisir untuk dapat 
menghadapi pesaing, membuat inovasi baru dan menjalin kerjasama 
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A. IDENTITAS INFORMAN DAN PROFIL USAHA 
1. Nama pemilik     : Muhammad Husein Tanjung 
Jenis kelamin     : Laki-laki 
Umur      : 29 Tahun 
Alamat      : Desa Pijorkoling 
Pendidikan terakhir     : S1 
Jumlah anggota keluarga   : 1 orang 
Tahun awal mula mengola usaha Swalayan : 2010 
Status kepemilikan usaha   : Sendiri 
2. Nama Karyawan    : Hannum Ariani 
Jenis kelamin     : Perempuan 
Umur      : 26 Tahun 
Alamat      : Desa Pijorkoling 
Pendidikan terakhir     : S1 
Jumlah anggota keluarga   : 1 Orang 
Tahun awal mula mengola usaha Swalayan : 2010 
Status kepemilikan usaha   :  Karyawan/ Admin 
3. Nama Karyawan    : Agustina 
Jenis kelamin     : Perempuan 
Umur      : 23 Tahun 
Alamat      : Desa Pijorkoling 
Pendidikan terakhir     : SMA 
Tahun awal mula mengola usaha Swalayan : 2016 




4. Nama Karyawan     : Afnita Sari 
Jenis kelamin     : Perempuan 
Umur      : 20 Tahun 
Alamat      : Desa Pintu Padang 
Pendidikan terakhir     : SMP 
Tahun awal mula mengola usaha Swalayan : 2018 





















lebih baik di 
bandingkan 
dengan pesaing. 




yang baik dalam 
melayani 
konsumen. 
0.13 0.11 0.09 0.01 0.085 












0.1 0.11 0.11 0.11 0.11 


















yang di minta 
pabrik. 




di jual dengan 
harga modal.  





yang di minta 
pabrik. 




di jual dengan 
harga modal.  
0.07 0.12 0.11 0.11 0.0925 
 
 
Rata-rata rating internal 
KEKUATAN  Pemilik Admin Kasir Gudang RATING/ 
PERINGKAT  
A  4 3 3 3 3 
B  4 2 3 2 2.833333333 
C  3 3 3  3 3 
D  4 4 3 3 3.333333333 
E  4 3 4 3 3.166666667 
KELEMAHAN       
F  3 3 2 3 2.833333333 
G  4 2 2 3 2.666666667 
H 4 2 2 3 2.833333333 









 0.10 3.00 0.3 
 0.10 2.57 0.25 
 0.10 3.00 0.3 




 0.11 3.17 0.34 
KELEMAHAN  
 
   
 0.12 2.83 0.33 
 0.10 2.67 0.26 
 0.10 2.83 0.28 
 0.10 2.67 0.26 




Rata-rata rating internal 
 





































0.1  0.13  0.11  0.1  0.11 






















Swalayan Yasir.  






Rata-rata rating eksternal 
PELUANG  Pemilik Admin Kasir Gudang RATA-
RATA 
BOBOT  
A 2  3  3  3  2.75 
B 1  3  3  3  2.5 
C 2  4  3  3  3 
D 2  3  3  2  2,5 
E 2  3  3  3  2.75 
ANCAMAN      
F 2  2  3  3  2.,5 




H 1  3  3  3  2.5 
I  2  3  3  4  3 
 
EFE Eksternal 
PELUANG  RATA-RATA 
BOBOT  
RATING/PERINGKAT  SKOR  
 0.10  2.83  0.28  
 0.11  2.67  0.29  
 0.09  2.83  0.25  
 0.11  3.00  0.33  
 0.10  3.00  0.3  
ANCAMAN    
 0.09  2.83  0.25  
 0.10  2.83  0.28  
 0.10  2.83  0.28  
 0.10  3.17  0.31  






A. Petunjuk Pengisian 
1. Identitas responden 
Petunjuk: isilah titik-titik yang tersedia dan berilah tanda pada salah satu kolom yang 
tersedia 
Nama  : Muhammad HuseinTanjung 
JenisKelamin :Laki-Laki 
Umur  : 29 Tahun 
Jabatan : Pimpinan Swalayan Yasir 
2. Pernyataan yang ada, mohon dibaca dan dipahami Bapak/ Ibu dengan sebaik 
baiknya, sehingga tidak ada pernyataan yang tidak terisi atau terlewati.  
3. Berilah tanda ceklist pada jawaban yang Bapak/Ibu pilih dilembar jawaban yang 
telah disediakan. Pilihlah jawaban yang sesuai dengan Perasaan, Pendapat, dan 
Keadaaan yang sebenarnya. Dengan keterangan di bawah ini :  
4. Petunjuk pengisian Angket Analisis Faktor Internal  
Peringkat yang dapat di isi dengan angka yang tertera dibawah ini : 
4 Sangat Kuat 
3 Kuat 
2 Lemah 
1 Sangat Lemah 
Pembobotan berkisar antara 0,0 (tidak penting) sampai 1,0 (sangat penting). Dengan syarat 
total bobot kekuatan dan kelemahan harus sama dengan 1.0.  
0,0 Tidak Penting / 1,0 Sangat Penting 
N/B: faktor internal (kekuatan) yang dapat di isi hanya peringkat 4 dan 3,  
Sedangkan (kelemahan) yang dapat di isi hanya peringkat 2 dan 1. 







No Pernyataan Bobot Peringkat 
4 3 2 1 
1  Pembagian tugas 
karyawan untuk usaha 
Swalayan Yasir jelas 
pembagiannya. 
     
2  Modal yang besar dapat 
memberikan harga beli 
barang yang lebih baik 
di bandingkan dengan 
pesaing. 
     
3  Karyawan memiliki 
kemampuan yang baik 
dalam melayani 
konsumen. 
     
4  Harga barang di usaha 
Swalayan Yasir lebih 
murah dibandingkan di 
toko lain. 
     




     
C. Angket Analisis Faktor Internal 
(Kelemahan) 
 
No Pernyataan Bobot Peringkat 
4 3 2 1 
1  Tingkat disiplin kerja 
karyawan kurang baik. 
 
     
2  Karyawan belum 
menguasai teknologi 
informasi. 
     
3  Jika pasokan rendah 
tidak bias memenuhi 
target pasokan yang di 
minta pabrik. 
     
4  Keuntungan sedikit 
karena sebagian barang 
di jual dengan harga 
modal.  





5. Petunjuk pengisian Angket Analisis Faktor Eksternal 
Peringkat yang dapat di isi dengan angka yang tertera dibawah ini : 
4 Sangat Kuat 
3 Kuat 
2 Lemah 
1 Sangat Lemah 
Pembobotan berkisar antara 0,0 (tidak penting) sampai 1,0 (sangat penting). Dengan syarat total 
bobot peluang dan acaman sama dengan 1,0.  
0,0 Tidak Penting / 1,0 Sangat Penting. 
 
N/B: faktor internal (kekuatan) yang dapat di isi hanya peringkat 4 dan3,  
Sedangkan (kelemahan) yang dapat di isi hanya peringkat 2 dan 1  
D. Angket Analisis Faktor Eksternal 
(Peluang) 
No Pernyataan Bobot Peringkat 
4 3 2 1 
1.  Sebagian besar penduduk Pijorkoling 
berbelanja di Swalayan Yasir 
     
2.  Memiliki hubungan baik dengan pelanggan 
Swalayan Yasir 
     
3.  Memiliki hubungan baik dengan pemasok 
barang untuk usaha Swalayan Yasir 
     
4.  Belum banyak toko yang bersifat Swalayan di 
Pijorkoling 
     
5.  Mempunyai hubungan yang baik dengan 
masyarakat sekitar Swalayan Yasir 
     
 
E. Angket Analisis Faktor Eksternal 
                 (Ancaman) 
 
No Pernyataan Bobot Peringkat 
4 3 2 1 




     






     
3  Harga produk 
fluktuatif tidak 
dapat di prediksi. 
     









6. Petunjuk pengisian Analisis SWOT:  
Dalam pengisian pada kolom SO, WO, ST, WT, dengan faktor-faktor yang sudah ada dapat dilihat 
dari Angket Analisis SWOT (kekuatan), (kelemahan), (peluang), dan (ancaman). 


















6. Pembagian tugas karyawan untuk 
usaha Swalayan Yasir jelas 
pembagiannya 
7. Modal yang besar dapat memberikan 
harga beli barang yang lebih baik di 
bandingkan dengan pesaing. 
8. Karyawan memiliki kemampuan 
yang baik dalam melayani 
konsumen. 
9. Harga barang di usaha Swalayan 
Yasir lebih murah di bandingkan di 
toko lain. 
10. Menyediakan barang sesuai 




5. Tingkat disiplin kerja 
karyawan kurang baik. 
6. Karyawan belum 
menguasai teknologi 
informasi. 
7. Jika pasokan rendah tidak 
bias memenuhi target 
pasokan yang di minta 
pabrik. 
8. Keuntungan sedikit karena 
sebagian barang dijual 





2. Sebagian besar penduduk Pijorkoling berbelanja di 
Swalayan Yasir 
3. Memiliki hubungan baik dengan pelanggan Swalayan 
Yasir 
4. Memiliki hubungan baik dengan pemasok barang untuk 
usaha Swalayan Yasir 
5. Belum banyak toko yang bersifat Swalayan di 
Pijorkoling 









2. Keterlambatan pasokan disebabkan oleh factor alam. 
3. Terdapat usaha serupa yang berkecimpung di bidang 








4. Harga produk fluktuatif tidak dapat di prediksi. 
5. Banyak warung kecil yang berjualan di sekitar 
Swalayan Yasir.  
 
 
PERBANDINGAN BERPASANGAN  
 
N/B: kolom vertical faktor internal (kekuatan dan kelemahan)  
         Kolom horizontal factor eksternal (peluang dan ancaman)  
Keterangan:  
1. Jika variable horizontal kurang penting di bandingkan dengan variable vertikal.  
2. Jika variable horizontal sama penting dengan variable vertikal.  
3. Jika variabel horizontal lebih penting di bandingkan dengan variable vertikal.  
 A  B  C  D  E  F  G  H  I  J  
A            
B            
C            
D            
E            
F            
G            
H            
I            
Keterangan: Kolom vertikal: faktor internal (kekuatan dan kelemahan)  
A. Pembagian tugas karyawan untuk usaha Swalayan Yasir jelas pembagiannya. 
B. Modal yang besar dapat memberikan harga beli barang yang lebih baik di bandingkan 
dengan pesaing. 
C. Karyawan memiliki kemampuan yang baik dalam melayani konsumen. 
D. Harga barang di usaha Swalayan Yasir lebih murah di bandingkan di toko lain. 
E. Menyediakan barang sesuai kebutuhan konsumen Swalayan Yasir. 
F. Tingkat disiplin kerja karyawan kurang baik. 
G. Karyawan belum menguasai teknologi informasi. 
H. Jika pasokan rendah tidak bias memenuhi target pasokan yang di minta pabrik. 
I. Keuntungan sedikit karena sebagian barang dijual dengan harga modal.  
Keterangan:  
1. Jika variabel horizontal kurang penting di bandingkan dengan variable vertikal.  
2. Jika variabel horizontal sama penting dengan variable vertikal.  
3. Jika variabel horizontal lebih penting di bandingkan dengan variable vertikal.  
 A  B  C  D  E  F  G  H  I  J  
A            
B            
C            
D            
E            
F            




H            
I            
J            
Keterangan: kolom horizontal factor eksternal (peluang dan ancaman) 
6. Sebagian besar penduduk Pijorkoling berbelanja di Swalayan Yasir 
7. Memiliki hubungan baik dengan pelanggan Swalayan Yasir 
8. Memiliki hubungan baik dengan pemasok barang untuk usaha Swalayan Yasir 
9. Belum banyak toko yang bersifat Swalayan di Pijorkoling 
10. Mempunyai hubungan yang baikdengan masyarakat sekitar Swalayan Yasir 
11. Keterlambatan pasokan di sebabkan oleh factor alam. 
12. Terdapat usaha serupa yang berkecimpung di bidang bisnis Swalayan Yasir Pijorkoling. 
13. Harga produk fluktuatif tidak dapat di prediksi. 































































Bukti Penelitian dengan Admin Swalayan Yasir Pijorkoling 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
